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RESUMEN
Esta monografía fue realizada con el fin de proponer estrategias de internacionalización en el
sector piscícola del departamento Atlántico de Colombia dirigidas hacia Alemania. El estudio es
descriptivo de tipo mixto en el sector piscícola y el mercado alemán, por medio de método
deductivo para pasar de la teoría al trabajo de campo. Por último se desarrolló una categorización
de la información, donde se hallaron similitudes y diferencias entre los datos encontrados, por
medio de la cual se encontraron las posibles estrategias de internacionalización. En éste trabajo se
encontró que el sector piscícola presenta varias debilidades en el desarrollo de su actividad
productiva y en el desconocimiento hacia mercados extranjeros; por otro lado, se demostró que el
mercado alemán presenta varias oportunidades para la incursión de productos derivados de la
piscicultura, de manera que las estrategias de internacionalización que el sector piscícola debería
adoptar son por procesos entre las que se encuentran las exportaciones esporádicas y el agente
intermediario.
Palabras Claves: Sector piscícola, mercado alemán, estrategias de internacionalización, perspectiva
económica, perspectiva por proceso, exportación, agente intermediario y alianzas estratégicas.

ABSTRACT
This monograph was made in order to propose strategies for internationalization in the fish sector
of the Departamento Atlántico de Colombia aimed at Germany. The study is descriptive of
qualitative type in the fish sector and the German market, through deductive method to move
from theory to field work. Finally a categorization of information took place, where similarities
and differences were found between the data collected, through which the possible
internationalization strategies was determined. In this work was found that the fish sector has a
number of weaknesses in the development of productive activity and unknowledge towards
foreign markets; on the other hand, It showed that the German market presents many
opportunities for the incursion of products derived from aquaculture, so that the
internationalization strategies that the fish sector should adopt is for process, among which there
are the sporadic exports and the intermediate agent.
Key words: Fish sector, German market, internationalization strategies, economic perspective, process
perspective, export, intermediate agent and strategic alliances.
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INTRODUCCIÓN
La notable disminución de la producción y comercialización del sector piscícola pasó de 120 mil
toneladas en 2001 a un poco más de 60 mil toneladas en 2011; igualmente, la reducción de
participación del sector sobre el PIB nacional paso de 0.5% hace quince años a tan solo 0.1% en 2012
y la tendencia a la baja de las exportaciones. Según el Incoder, la anterior coyuntura parece atribuirse
a malas prácticas de los pescadores, la falta de conocimiento en cuanto a especialización local y
procesos de internacionalización. A pesar de la ventaja comparativa de la que goza Colombia en
cuanto a la potencialidad en sus mares, cuencas hidrográficas y disponibilidad de zonas y aguas para
el desarrollo de la piscicultura según el informe de IICA 2012, el sector deberá especializarse para
alcanzar la ventaja competitiva (IICA, 2012).
Circunstancias tales como, la riqueza en fuentes hídricas, el abandono en el sector y la exportación de
productos derivados de la pesca en la región caribe, son las realidades por las cuales surge el interés
en estudiar la potencialidad del departamento Atlántico de Colombia. Por su parte, se selecciona
Alemania por ser un mercado atractivo para la incursión de estos productos, además que es uno de los
mayores importadores de pescado. Por lo anterior se plantea ¿qué estrategias de internacionalización
debería adoptar el sector piscícola del departamento Atlántico de Colombia para insertarse en el
mercado alemán? De esta manera, se acepta la hipótesis planteada, porque éste sector podría
implementar estrategias de internacionalización por procesos o paso a paso, para incursionar en el
mercado alemán, basadas en las exportaciones esporádicas y por medio de Agente intermediario, a
partir de la acumulación de conocimientos e incremento de recursos.
Para dar respuesta a la pregunta, se desarrolla una metodología mixta por la cual se describe
detalladamente el sector piscícola y el mercado alemán, a través del método deductivo a situaciones
particulares como la identificación de estrategias. Lo anterior, mediante la recolección de datos en
fuentes secundarias. A partir de esto se categoriza la información obtenida para poder sistematizarla y
analizarla para llegar a las posibles estrategias de internacionalización.
La búsqueda de la posible estrategia de internacionalización estará formulada de manera que estas
malas prácticas de pesca, sumado al desconocimiento sobre la internacionalización se vayan
disminuyendo, y así, los pescadores encuentren en los beneficios de la internacionalización una
motivación para mejorar sus procesos de pesca y aumentar sus conocimientos sobre la cadena
productiva del sector piscícola, generando una mejor calidad de vida para los habitantes del
departamento Atlántico de Colombia.
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CAPÍTULO 1. MARCO REFERENCIAL
1. Marco teórico
El sector piscícola colombiano ha venido presentando disminuciones en su producción y
comercialización, debido a las malas prácticas de los pescadores, tales como: la pesca en épocas
de reproducción, captura de ejemplares por debajo de las tallas mínimas establecidas, el uso de
artes de pesca no selectivos, la desecación de muchos de los cuerpos de agua, las explotaciones
mineras, entre otros; además de la falta de conocimiento en cuanto a especialización local y
procesos de internacionalización. Por esta razón, las estrategias de internacionalización serán una
herramienta que beneficie y ayude a disminuir las falencias que se presentan en el sector
piscícola.
De acuerdo con lo anterior, en el análisis de la investigación se tomarán como puntos de
referencia planteamientos teóricos que contribuyan a solucionar el problema de investigación,
enfatizando en el proceso de internacionalización. Dichos planteamientos teóricos se enfocan en
dos perspectivas: primero, la perspectiva económica (1.1) y segundo, una perspectiva por
procesos (1.2). La perspectiva económica se refiere a: el modelo de la ventaja competitiva de las
naciones (competitividad sistémica) de Porter (1.1.1), a la escuela del Posicionamiento-Cinco
Fuerzas de Porter (1.1.2) y a la teoría del Paradigma Ecléctico de John Dunning (1.1.3); Segundo,
la perspectiva por procesos hace referencia al modelo de internacionalización Uppsala (1.2.1) y a
la Estrategia internacional de Michael A. Hitt (1.2.2).
1.1 Perspectiva económica.
A continuación, se describirán algunas teorías que intentan explicar de forma general las razones
por las que puede tener lugar la expansión internacional y bajo qué condiciones se podrían
determinar las decisiones de localización óptima de la producción; teniendo en cuenta que la
perspectiva económica describe el proceso de internacionalización desde un enfoque basado en
los costes y en las ventajas económicas de la internacionalización.
1.1.1 Modelo de la ventaja competitiva de las naciones, competitividad sistémicaDiamante de Porter
Porter (1990) propone que no solo los factores productivos entregan prosperidad y capacidad de
competir en mercados internacionales, sino que además, aporta la necesidad de un enfoque de
competitividad que crezca directamente de un análisis de industrias de éxito internacional sin
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tener en cuenta la ideología tradicional o actual (Porter, 1990). Los factores productivos se
pueden dividir en básicos, encontrados de manera natural, o avanzados que no se encuentran de
manera natural y contribuyen a la creación de ventaja competitiva de un país. En éste sentido, el
modelo del diamante de Porter se desarrolla para que las empresas puedan tener éxito en los
mercados internacionales identificando la ventaja competitiva (Cardozo, Chavarro & Ramírez,
s.f.). Los cuatro atributos que conforman el sistema del diamante de Porter (1990) son:
-

Condiciones de los factores: posicionamiento de la nación en cuanto a sus factores de
producción avanzados.

-

Condiciones de la demanda: la naturaleza de la demanda en el mercado interno para el
producto o servicio de la industria.

-

Industrias relacionadas y de apoyo: todas aquellas industrias que se encuentren o no a
nivel nacional, que sean proveedoras y competitivas internacionalmente.

-

Estrategia de la empresa, estructura y rivalidad: cómo están regidas las condiciones
gubernamentales para la creación, organización y administración de las empresas, así
como la naturaleza de la rivalidad doméstica (Porter, 1990, p.78).

Teniendo en cuenta la teoría de Porter, Orozco (2012) plantea la necesidad de exportación de
tilapia procesada hacia Estados Unidos por medio de la estrategia de exportación. El autor analizó
los factores que influyen en el sector de acuerdo con el diamante de la competitividad de Porter y
comparó la situación en las empresas por medio del análisis DOFA. Concluye que el país no
tiene fuertes ventajas competitivas y que se deben empezar a construir la marca y la generación
de valor agregado, iniciar un proceso de ventajas competitivas como el “ready to cook” y la
inclusión de stakeholders para generar mayor dinamismo en el sector.
Por lo anterior, la estructura del diamante de Porter, en primera instancia, nos facilitará la
organización de la información recopilada sobre el sector piscícola ya que, reúne datos como la
descripción de los factores de producción, condiciones de la oferta y la demanda, balanza
comercial del sector, grupos de apoyo, rivalidad sectorial, entre otros. De esta manera la
exploración de estas particularidades del sector, podrá contribuirnos a determinar la capacidad
competitiva del sector piscícola y en segunda instancia, podremos comprobar las debilidades y
fortalezas, acercándonos a la realidad de esta población dedicada a la piscicultura y llegar a la
posible estrategia de internacionalización.
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El Diamante de Porter permite describir características y comportamientos de un sector en
particular, por lo que es pertinente complementarlo con las Cinco Fuerzas de Porter que permite
profundizar el grado de competitividad del sector.
1.1.2 La escuela del Posicionamiento-Cinco Fuerzas de Porter
Michael Porter (1998) plantea unas premisas, que dan lugar a la creación y perfeccionamiento de
instrumentos analíticos dedicados a la implementación de estrategias de internacionalización para
las condiciones existentes, donde éstas son exposiciones genéricas e identificables en el mercado
económico y competitivo. Las Cinco Fuerzas fundamentan la estrategia de una organización
alcanzando la ventaja competitiva, asegurando su permanencia en el mercado y permitiendo
analizar una industria o un sector. Esta herramienta permite conocer el grado de competencia que
existe en una industria, contribuyendo a la formulación de estrategias destinadas a aprovechar las
oportunidades y/o hacer frente a las amenazas detectadas. Las cinco fuerzas son: rivalidad entre
competidores, amenaza de entrada de nuevos competidores, amenaza de ingreso de productos
sustitutos, poder de negociación de los proveedores y poder de negociación de los consumidores.
Para lograr alcanzar estas estrategias se debe tener en cuenta: liderazgo en costos, diferenciación
y especialización. Además, lo que deduce el posicionamiento es que la ventaja competitiva no
puede alcanzarse viendo a la organización como un todo, sino a través de la cadena de valor
mediante cinco actividades primarias como: logística de entrada, operaciones, logística de salida,
marketing y servicio; y cuatro actividades secundarias como: compras, desarrollo de tecnología,
gestión de recursos humanos e infraestructura de la empresa (Porter, 1998).
Teniendo en cuenta la teoría del posicionamiento de Porter, el estudio de Espina, Martínez y
González (2005) presenta los rasgos más característicos en materia competitiva de la cadena de
valor de la piscicultura dentro y fuera del país, mediante un análisis cualitativo basado en la
descripción de la cadena, la dinámica de la producción, postulación, evaluación de las
potencialidades, avances y problemáticas dentro de cada uno de los eslabones. Concluyen que la
cadena es vulnerable a factores exógenos que lo debilitan y que la investigación y desarrollo
(I&D) tecnológico consolida la cadena. Aconsejan poner en práctica estudios de inteligencia y
desarrollo de mercados a nivel local e internacional para establecer un mejor sistema logístico.
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Con base en el anterior estudio, se utilizará la teoría de las Cinco Fuerzas de Porter con el fin de
identificar los rasgos competitivos característicos del sector piscícola para el mercado alemán,
teniendo en cuenta que Espina, Martínez y González (2005) realizaron el análisis en materia de
competitividad, con lo cual se analizará y conocerá más profundamente el sector piscícola.
Además, la teoría de las Cinco Fuerzas, complementa el trabajo realizado en el Diamante de
Porter, ya que tiene en cuenta temas como la rivalidad sectorial y local, el poder de negociación
de los proveedores de insumos necesarios para la realización de la actividad piscícola y acceso de
nuevos competidores locales en el sector, lo que profundiza la información presentada en la
caracterización del sector piscícola, para una investigación más amplia y robusta con resultados
más precisos.
La teoría de Porter sobre competitividad aplicada en el diamante y las cinco fuerzas que lo
complementan, permiten identificar los factores competitivos del sector. La siguiente teoría,
podrá explicar factores como la ventaja de propiedad y ventaja de localización, que para las
teorías anteriores, tienen en cuenta la infraestructura y el capital. De manera que ayuda a entender
cómo la disponibilidad de recursos puede ser una ventaja y que esto se tenga en cuenta en la
internacionalización, ya que son factores diferenciadores para ser competitivos.
1.1.3 La teoría del Paradigma Ecléctico de John Dunning
John Dunning (1988), identifica y evalúa factores que influyen en la producción individual de las
empresas de carácter tanto nacional o internacional, es decir, trata de entender el comportamiento
de las compañías multinacionales, analizando las teorías de comercio. Dunning postula una nueva
teoría, en donde el paradigma ecléctico, halla una función lógica de los fallos de los mercados
internacionales, implicando explicaciones relacionadas con la producción a nivel internacional
(Dunning, 1988). El valor agregado para John Dunning se debe generar especialmente en factores
de propiedad, localización e internacionalización para lograr tener ventajas. Las ventajas de
propiedad son beneficios de una empresa con relación a otra en mercados de diferente
nacionalidad, es decir, se asume que se tenga astucia en el proceso de ingreso a la
internacionalización. La ventaja de localización, se ve influenciada por elementos de
disponibilidad y costo real de recursos. Finalmente, las ventajas de internacionalización son
habilidades que una empresa adquiere para establecerse en otro mercado, con el objetivo de
expandirse y generar beneficios económicos para la organización.
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Como Dunning lo planteo en 1988, su teoría se aplicó en el estudio de Zúñiga, Mejillones, Ávila
y Pazmiño (2013) el cual tenía como objetivo mostrar por medio de un plan estratégico de
marketing, la internacionalización y comercialización del pescado ecuatoriano hacia el mercado
alemán. El proceso utilizado fue encontrar un diseño de investigación el cual tuviera como punto
de partida la realización de un estudio de mercado, teniendo en cuenta variables como análisis del
sector, la competencia y el comportamiento del consumidor final en empresas alemanas. La
conclusión fue determinar las necesidades insatisfechas del mercado pesquero, evaluando a su
vez las exigencias del mercado alemán con respecto al producto.
El uso de la teoría de Dunning es pertinente para la presente investigación, puesto que sirve como
apoyo en el entendimiento de algunas de las estrategias de internacionalización; dado que el
estudio de Zúñiga (Zúñiga et al, 2013), plantea que mediante las necesidades insatisfechas del
mercado pesquero y la evaluación de las exigencias del mercado alemán se puede llegar a
internacionalizar el producto deseado por medio de la función lógica de los fallos de los
mercados internacionales.
1.2 Perspectiva por procesos.
La internacionalización, dada en la perspectiva por procesos se concibe como un proceso de
compromiso incremental de aprendizaje basado en la acumulación de conocimientos y en el
incremento de recursos comprometidos en los mercados exteriores. A continuación se abordarán
modelos que se relacionan con las decisiones de internacionalización, considerando que el sector
piscícola podría desarrollar su internacionalización a través de un proceso, a lo largo del cual la
población dedicada a la piscicultura, irá acumulando conocimiento experimental de los mercados
exteriores, a través de la experiencia y la absorción de conocimientos sobre su actividad y sobre
la internacionalización.
1.2.1 La Estrategia internacional de Michael A. Hitt.
Michael A. Hitt (1999), propone que la importancia de internacionalizarse conlleva a crear un
proceso de acciones estratégicas las cuales se enfocan como primer paso en la identificación de
oportunidades estratégicas, en donde se pronostica el aumento de tamaño del mercado,
rendimiento de la inversión, teniendo en cuenta si hace referencia a economías de escala y
encontrar la ubicación como una ventaja. El segundo paso es explorar los recursos y capacidades
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de acuerdo a las diferentes estrategias internacionales para negocios, multidomésticos, globales y
transnacionales. El tercer procedimiento es hacer uso de la aptitud central por medio de modos de
entrada hacia diferentes países; entre estos el autor destaca la exportación como una opción de
alto costo y bajo control; las licencias, como un modo de bajo costo, bajo riesgo, poco control y
bajos rendimientos; las alianzas estratégicas, que tiene características de costos, recursos y
riesgos compartidos y problemas de integración; la adquisición, como un modo de acceso rápido
al nuevo mercado, alto costo, negociaciones complejas y problemas de fusión; nueva subsidiaria
de propiedad total, la cual es un modo complejo, costoso, de alto riesgo, máximo control y con
rendimientos potenciales. El cuarto proceso se enfoca en analizar los resultados de la
competitividad estratégica, destacando la forma de manejo de los diferentes riesgos existentes,
mediante la selección final de la diversificación de rendimientos de desempeño o la selección de
una estrategia de innovación.
Dicha estrategia de internacionalización, se aplicó en el trabajo de Aznar (2007), donde se estudia
el proceso de internacionalización comercial de la horticultura intensiva almeriense, esto por
medio de un análisis del comercio exterior de hortalizas y las características de las empresas
exportadoras; examinando la evolución de las exportaciones del sector. Concluye que el sector
para ser viable y con un crecimiento futuro, debe emprender estrategias de internacionalización
más comprometidas como inversión directa en países extranjeros o la constitución de centros
productivos.
Por lo anterior, se observa que la teoría de Michael Hitt, resalta la importancia del proceso de
internacionalización respecto a identificar procesos y acciones, que permitan crear oportunidades
estratégicas, ya que el problema principal en la internacionalización se debe al compromiso con
la inversión directa en países extranjeros y la constitución de centros productivos, así como la
intervención del Estado por medio de inversión y puesta en marcha de sitios de acopio e
investigación y desarrollo, para que así se genere innovación e investigación, que les permita
determinar mejores técnicas de reproducción de peces, empaque y embalaje, comercialización y
distribución, de modo que la experiencia

y el

conocimiento pueda impulsar la

internacionalización en procesos que les permitan identificar acceso a mercados estratégicos.
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Como se mencionó anteriormente, la teoría de Hitt permite que el proceso de internacionalización
sea más sencillo, ya que conjuga la secuencia de procesos viendo el riesgo como una motivación
para diversificar los focos de atención, con miras hacia la innovación. Siguiente a esto, se
describirá el modelo de internacionalización Uppsala, en el que la adquisición de conocimiento y
la experiencia serán fundamentales para identificar qué estrategia podría aplicar el sector
piscícola, teniendo como precedente que la falta de conocimiento es un obstáculo hacia la
internacionalización.
1.2.2 Modelo de internacionalización Uppsala
El modelo de internacionalización Uppsala, plantea que la falta de conocimiento es un importante
obstáculo para el desarrollo de las operaciones internacionales, ya que incrementando de manera
gradual su interacción, se ganará la experiencia necesaria. El modelo de Johansson y Vahlne
(1990) se basa en la internacionalización ligada con el incremento en la participación de la
empresa individualmente en el país extranjero. Su objetivo fue desarrollar un modelo del proceso
de internacionalización cuyos pasos se basan en el desarrollo de exportaciones esporádicas, la
implementación de un agente que lleve a cabo las exportaciones, el establecimiento de canales de
comercialización y la creación de filiales que luego tendrán su producción en el país extranjero.
El modelo Uppsala dice que la exportación puede determinar el tamaño del mercado y que el uso
de la venta de filiales en una etapa temprana, reduce los riesgos posteriores de fabricación en el
extranjero. Así mismo, el modelo Uppsala plantea que la internacionalización podría ser más
efectiva si se lleva a cabo en mercados de mucha proximidad, con lo cual se ganará experiencia y
servirá para que muchas otras empresas empleen su conducta y también se internacionalicen.
Por consiguiente, respecto al modelo de internacionalización Uppsala, se encontró que
Bustamante y Aguilar (2013) realizaron un análisis sobre los retos de gestión intercultural en las
actividades de internacionalización de microempresas del sector servicios en Medellín,
Colombia. Concluyen que para realizar una adecuada planeación de las actividades se debe hacer
por medio del modelo Uppsala donde la entrada internacional depende de un riguroso estudio de
mercado; planteando que los retos de gestión intercultural son producto de la falta de propuestas
metódicas para esto.
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De acuerdo con Bastamente y Aguilar (2013), el modelo Uppsala ayuda a una adecuada
planeación de las actividades, además es apropiado para el presente estudio, ya que basa su teoría
en el conocimiento del entorno por pasos, teniendo en cuenta que un buen estudio de mercado
permitiría a las empresas la efectiva internacionalización, así como el hecho que los piscicultores
reduzcan sus temores al mercado exterior y sobre todo encuentren beneficios y oportunidades en
él, ya que no solo hay una mejoraría en el sector sino también la calidad de vida de sus
habitantes.
Finalmente, se puede decir que tanto la perspectiva económica, como por procesos nos ayudaran
a fortalecer el desarrollo de esta investigación, en la medida que la primera se enfoca en la
descripción cualitativa de estándares establecidos y la segunda en un paso a paso que permita
acercarnos a las posibles estrategias de internacionalización para el sector piscícola del Atlántico
colombiano; con resultados más concretos soportados en bases teóricas e informativas.
2. Marco legal
2.1 Marco normativo vigente que regula la piscicultura y la pesca en Colombia


Acuerdo 005 de 2003 del INCODER: Tasas y derechos por el ejercicio de la actividad
pesquera.



Acuerdo 009 de octubre 2 de 2003 del INCODER: Requisitos y procedimientos, para el
otorgamiento de los permisos y patentes relacionados con la actividad pesquera y acuícola.



Ley 13 de enero 15 de 1990: Política Nacional de Pesca y Acuicultura – PNPA. Por la que se
regula el manejo integral y la explotación racional de los recursos pesqueros.



Decreto 2379 de 1991: Asistencia técnica agropecuaria a pequeños productores.



Plan Nacional de Desarrollo – PND 2010 – 2014: Apoyo a la recuperación del sector pesca y
acuicultura y, correspondiente investigación y transferencia de tecnología.



Decreto 1541 de 1978: Reglamenta el uso del agua, concesión de agua y ocupación de cauce.



Decreto No. 0037: Normas sanitarias de alimentos en la venta de carnes, vísceras de res,
pescado, carnero, reses, productos cárnicos y sus preparados en el Atlántico.



Circular 50 del 2012: Actualización de la lista de productos que requieren vistos buenos para
la presentación de solicitudes de registro y de licencia de importación.
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Acuerdo de competitividad de la cadena de la piscicultura en Colombia 2005: Características
del sector y sus oportunidades a nivel interno y externo (Aunap, 2014).



Ley 1152 de 2007 y su Decreto Reglamentario 4904 del mismo año, el ICA asumió las
funciones de administrar los recursos pesqueros del país, así como la investigación y
ordenación de la pesca y la acuicultura en Colombia.
2.2 Condiciones de acceso al mercado alemán para productos derivados de la pesca.

Un producto de exportación que se coloca en el mercado de la Unión Europea (UE) debe cumplir
con la legislación establecida por la UE y por los Estado Miembros, además de las normas
GlobalG.A.P para acuicultura, en aspectos tales como: inocuidad alimentaria, salubridad,
seguridad de los trabajadores, medioambiente, bienestar animal, entre otros. Las leyes pueden
estar relacionadas con las características del producto (bienes o servicios) o con los requisitos
aplicables a los procesos y métodos de producción.
En la Unión Europea la estandarización es importante, éste es un proceso voluntario para el
desarrollo de especificaciones técnicas para productos o procesos, llevado a cabo, generalmente,
por entidades a nivel de la UE como el Comité Europeo de Normalización (CEN), el Comité
Europeo de Normalización Electrotécnica (CENELEC) y el Instituto Europeo de Normas de
Telecomunicación (ETSI), las cuales definen los “requerimientos esenciales” generales de
salubridad y seguridad a los que deben adherirse los productos, conocidos como “estándares
armonizados” (BID, 2010, p. 67).
Para proteger la salud y la vida humana, animal y vegetal, la UE ha diseñado medidas sanitarias y
fitosanitarias (MSF, conocidas por sus siglas en inglés SPS - Sanitary and Phyto-Sanitary). La
UE es conocida por tener altas exigencias en los estándares de MSF para asegurar la salud y la
seguridad de sus ciudadanos. Las MSF se dan en dos niveles básicos:


Legislación horizontal: común a todos los productos alimenticios y que cubren aspectos
sobre aditivos, higiene y etiquetado.



Legislación vertical: previsiones para grupos de productos específicos, por ejemplo,
productos cárnicos, lácteos o mariscos (BID, 2010, p. 75).

Todos los productos alimenticios que sean importados por la UE deben reunir ciertos requisitos
legales definidos en la Ley de Alimentos de la UE. La Regulación EC/178/2002 establece los
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principios generales y los requisitos del régimen legal de alimentos de la UE establecido por la
Autoridad Europea de Seguridad Alimentaria (EFSA, por sus siglas en inglés).
El objetivo general de la ley alimentaria es el de alcanzar altos niveles de protección a la vida
humana, la salubridad y la protección de los intereses del consumidor, inclusive de prácticas
justas en el comercio de alimentos, considerando también la protección de la salud y el bienestar
animal, vegetal y del medioambiente. Para alcanzar éste objetivo, la ley alimentaria aplica los
principios del análisis de riesgo y de trazabilidad a través de la cadena productiva.
Los alimentos de origen animal, no procesados y procesados, como por ejemplo, carne fresca y
mariscos, huevos, miel, gelatina y productos lácteos, están sujetos a un control de importación en
un punto de inspección fronterizo de la UE y la llegada de tales productos debe notificarse por
adelantado. El formulario a llenar (“Documento Veterinario Común de Entrada”, DVCE). Los
productos de origen animal solamente podrán ser importados desde aquellos países que estén
incluidos en la lista de países aprobados para ese grupo de productos. Así mismo, son aplicables
los requisitos de salubridad e inocuidad, sanidad animal y otros requisitos específicos de
salubridad (BID, 2010, p. 78).
El programa Punto Verde tuvo sus orígenes en Alemania y actualmente se aplica en casi todos los
países de la UE y es administrado por la “Organización Europea de Recuperación de Empaques”.
Obliga a los productores, comerciantes e importadores a recibir material de empaque devuelto
para ser posteriormente reutilizado o reciclado; si no se realiza hay consecuencias legales y el
consumidor lo consideraría ambientalmente irresponsable, lo que podría ocasionar un desajuste
en el comportamiento de compra por parte del consumidor (BID, 2010, p. 87).
2.2.1 Procedimientos de importación
• Todos los productos estarán sujetos a un control de importación relativo a la higiene y la
sanidad animal en un punto de inspección en la frontera por la que ingresa el producto
• Se deberá cursar notificación previa al arribo de los productos al puesto de inspección
• Las consignaciones y todos los certificados (con base en la legislación veterinaria de la UE)
deberán presentarse en el puesto fronterizo de inspección.
• En algunos casos, es posible que en los puestos de inspección, los productos sean sometidos a
controles de aditivos e irradiación alimenticia o los materiales en contacto con el alimento.
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2.2.2 Requisitos de higiene de los alimentos
• Las obligaciones que deben cumplir los procesadores de alimentos en terceros países son:
monitorear la seguridad alimentaria, realizar previsiones generales de higiene, cumplir con
requisitos posteriores a la producción primaria y cumplir con requisitos microbiológicos.
• Los productos a importar deben provenir de un país que se encuentre en la lista de la
Comunidad, asegurarse que los productos se ponen a disposición en los puestos fronterizos de
inspección y cumplir con todos los requisitos de sanidad animal. En algunos casos, los productos
deben provenir de un establecimiento reconocido, tener una marca de identificación o de
salubridad, o ser acompañados por un certificado emitido por una autoridad competente del país
en desarrollo.
• Las obligaciones que deben cumplir las autoridades competentes del tercer país incluyen:
ofrecer garantías respecto del cumplimiento de los requisitos de la UE de aquellos
establecimientos autorizados para exportar a la UE y asegurar el cumplimiento de los servicios de
control.
2.2.3 Requisitos de sanidad animal
Estos requisitos se relacionan con la producción, el procesamiento, la distribución y el
posicionamiento de los productos para consumo humano, para prevenir enfermedades.
2.2.4 Otros requisitos de salubridad
Podrán aplicarse requisitos específicos en relación con contaminantes y residuos, sustancias que
generan un efecto hormonal, productos alimenticios congelados, productos alimenticios para
propósitos nutricionales particulares y organismos genéticamente modificados.
2.2.5 El control de los contaminantes en los productos alimenticios
El Reglamento (CEE) nº 315/93 del Consejo, de 8 de febrero de 1993 por el que se establecen
procedimientos comunitarios para contaminantes en los alimentos (DO L-37 13/02/1993)
(CELEX 31993R0315), regula:


Alimentos que contienen un contaminante a una cantidad inaceptable desde el punto de
vista de la salud pública y, en particular, a un nivel toxicológico, serán rechazados.
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Los contaminantes deberán mantenerse lo más bajo que pueda lograrse siguiendo las
recomendaciones de buenas prácticas de trabajo



Los niveles máximos se podrán establecer para ciertos contaminantes con el fin de
proteger la salud pública

El Reglamento (CE) nº 1881/2006 de 19 de diciembre de 2006 que fija el contenido máximo de
determinados contaminantes en los productos alimenticios (EuropeanCommission , 2014) .
2.2.6

Control sanitario de los productos de la pesca para el consumo humano

Las importaciones de productos de la pesca y de la acuicultura destinados al consumo humano
deberán cumplir los requisitos generales de salud relacionadas con la aprobación de salud del
País, establecimiento autorizado, certificados sanitarios y control sanitario.
Estas condiciones incluyen principalmente:


Normas y especificaciones de higiene de los alimentos de origen animal de acuerdo con el
Reglamento (EC) No 852/2004 y 853/2004 del Parlamento Europeo y del Consejo (OJ L226 25/06/2004) (CELEX 32004R0852) (CELEX 32004R0852).



Condiciones de política sanitaria establecidas en la Directiva 2002/99 / CE (DO L 18 de
23/01/2003) (CELEX 32002L0099).



Condiciones generales respecto a los materiales y objetos en contacto con productos
alimenticios, de conformidad con el Reglamento (EC) 1935/2004 del Parlamento Europeo
y del Consejo (OJ L-338 13/11/2004) (CELEX 32004R1935).

Las importaciones de productos de la pesca y de la acuicultura en la UE deben ir acompañados de
un certificado sanitario firmado por el representante de la autoridad competente del tercer país
exportador que certifique que los productos en cuestión son adecuados para exportarlos a la UE.
Existen diferentes modelos de certificado establecidos en la legislación de la UE, que varían de
acuerdo a cada categoría de productos, las especies animales afectadas y/o condiciones especiales
de salud (EuropeanCommission , 2014).
2.2.7 Normas de origen en Alemania
El criterio general para determinar el origen de un producto es el proceso de elaboración o
transformación al que se haya sometido el producto en cuestión (Fundesarrollo , 2014). Los
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productos se considerarán originarios de Colombia siempre que sean obtenidos totalmente dentro
del país, o incorpore materiales que no hayan sido totalmente obtenidos allí y los materiales
hayan sido objeto de elaboración o transformación suficiente dentro de Colombia.
Los productos originarios de Colombia, al exportarse a Alemania, se beneficiarán de las
preferencias arancelarias, de conformidad con la legislación interna por parte de los importadores
si tienen un certificado de circulación de mercancías EUR.1, una declaración emitida por un
exportador en una factura, una nota de entrega o cualquier otro documento comercial que
describa los productos en cuestión con suficiente detalle para hacer posible su identificación.
2.2.8 Requerimientos de calidad en Alemania
Los estándares de manejo de la calidad se refieren al nivel de calidad de las prácticas de manejo
de la empresa, estos no son obligatorios para tener acceso al mercado de la UE, aunque en varios
sectores constituyen un requisito de la industria y son, cada vez más, una condición para la
elegibilidad de una empresa en los procesos de adquisición del público.
Los más utilizados y reconocidos estándares de manejo de la calidad son los “sistemas de manejo
genéricos” diseñados por la Organización Internacional de Estandarización (ISO), conocido como
el estándar ISO 9001:2008 que establece los requisitos para un sistema de manejo de la calidad
en una organización. La certificación podría convertirse en un elemento decisivo en el proceso de
selección del proveedor, también pueden ser una fuente importante para que los exportadores de
países en desarrollo desarrollen ciertas habilidades, lo que contribuiría a elevar sus capacidades
para exportar y competir en los mercados globales, sin embargo, puede ser difícil para los
exportadores de países en desarrollo participar en las normas ISO (BID, 2010).
3. Marco Metodológico
3.1 Mixta
Para responder a la pregunta de investigación ¿Qué estrategias de internacionalización debería
adoptar el sector piscícola del departamento Atlántico de Colombia para insertarse en el mercado
alemán? desarrollaremos un estudio de tipo descriptivo, utilizando un enfoque metodológico
mixto el cual representa la integración o combinación entre los enfoques cualitativo y cuantitativo
(Hernández, Fernandez, & Baptista, 2010), además responde a una investigación exploratoria
tipo VI, con datos cuantitativos y análisis cualitativo (Rocco, Bliss, Gallagher & Pérez, 2003).
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La metodología cualitativa tiene un enfoque sin medición numérica para descubrir o afinar
preguntas de investigación, estos datos son descripciones detalladas de situaciones, eventos,
conductas observadas y sus manifestaciones (Hernández, Fernandez, & Baptista, 2010), lo que
nos permite identificar el comportamiento del sector piscícola y del mercado alemán.
Por otro lado el análisis cuantitativo recoge y analiza datos sobre variables, estudia las
propiedades y fenómenos cuantitativos, además asocia o relaciona variables cuantificadas; ésta es
apropiada para realizar el análisis numérico y estadístico que nos arrojan las cifras del sector
piscícola halladas en las fuentes secundarias de información (Herrera, 2008).
Por medio del estudio descriptivo, metodología también implementada en estudios como los de
Zúñiga, Mejillones, Ávila y Pazmiño (2013) y el de Espina, Martínez y González (2005), se
determinan las características que identifican al sector piscícola del Atlántico colombiano, el
comportamiento del mercado alemán para la incursión de productos derivados de la pesca y la
interrelación existente entre sus elementos y componentes, para llegar a lo anterior es acorde una
metodología cualitativa la cual según Taylor y Bogdan (1986) trata de una investigación que
produce datos descriptivos, utiliza las propias palabras habladas o escritas de las personas, se
realiza en escenarios naturales y vistos desde una perspectiva holística (Taylor & Bogdan, 1986).
3.2 Método deductivo
El método a utilizar será deductivo, “permite que las variables particulares contenidas en las
verdades universales se vuelvan explícitas” (Méndez, 2001). El método inductivo no se toma en
cuenta, ya que se enfoca del trabajo de campo a la teoría, es decir, parte de una ley general a una
particular y lo que se quiere lograr es llegar de la teoría al trabajo de campo (Fernández, 1982).
En relación a éste método se encontró a Fregoso, Palos y Martínez (2006) en su estudio empírico
y documental, en donde el clúster y la competitividad son la respuesta a las estrategias de
internacionalización. Porque el clúster es un factor determinante para la estimulación de
actividades de innovación de centros especializados y permite delimitar la localización de
actividades en el territorio y llegar a la competitividad. Así también, en el estudio de Bustamante
& Aguilar (2013) se usó un método analítico-sintético para observar y examinar las empresas de
Medellín, Colombia, y realizar un análisis sobre los métodos de gestión intercultural en las
mismas y poder concluir mediante la unión de elementos, que los retos de gestión intercultural
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son producto de la falta de propuestas metódicas para este propósito y de la visión sistémica
cerrada de la empresa.
Con los anteriores estudios, evidenciamos que la utilización del método deductivo pretende
proponer situaciones particulares como lo son las estrategias de internacionalización, a partir de
situaciones generales acerca de las condiciones actuales del sector piscícola del departamento
Atlántico de Colombia y el mercado alemán.
3.3 Técnica de recolección de la información
Para llegar a las condiciones actuales del sector piscícola y el mercado Alemán, se aplicará un
análisis documental como técnica de recolección de información en bases de datos de
información secundaria como referentes bibliográficos, estudios, investigaciones, estadísticas,
normas, políticas y planes como informes del ICA, FAO, Raddar, observatorios regionales,
embajada colombo-alemana, DANE, entre otros; los cuales servirán de instrumento para recopilar
la información secundaria, entendida esta como la observación indirecta de datos obtenidos de
bases de datos y entidades mencionadas anteriormente.
Dicho análisis se desarrollará bajo cinco pasos:
a. Buscar los documentos existentes y disponibles relacionados con el tema de
investigación.
b. Clasificar los documentos identificados bajo los objetivos específicos propuestos.
c. Seleccionar los documentos más pertinentes para los propósitos de la investigación.
d. Realizar una lectura profunda del contenido de los documentos seleccionados, para
resaltar datos relevantes para la investigación.
e. Leer en forma cruzada y comparativa los documentos, sobre los hallazgos previamente
realizados, a fin de construir la situación actual del sector piscícola y del mercado alemán.
3.4 Categorización
La técnica de tratamiento de la información será la categorización, con la cual se sistematiza la
información obtenida en la revisión documental, a través de unos conceptos que se denominan
categorías o unidades de observación previamente especificadas y determinadas. La selección y
construcción de tales unidades está en función de la perspectiva en que se sitúa el investigador,
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estas unidades se obtienen por deducción, son discretas y simples y a cada conducta observada
corresponde una sola categoría (Xtec.cat, 2010).
Con dicha categorización se busca reducir los datos de la investigación, describiéndola de forma
conceptual de tal manera que responda a una estructura sistemática y sea significativa para otras
personas, con el objetivo de la clasificación según similitud y diferencia encontrada, de acuerdo a
unos criterios establecidos. En éste sentido se elaborarán categorías para recopilar y reducir los
datos hallados y así hallar conceptos similares dentro de la información seleccionada, lo que
revelará significados potenciales, desarrollando ideas, conceptos e hipótesis.
En orden de organizar la información obtenida para el sector, se utilizará la estructura del
Diamante y las Cinco Fuerzas de Porter.
La información recopilada para el mercado alemán se organizará, tratará y analizará a través de la
matriz de elaboración propia MEFE (Matriz de Evaluación de Factores Externos), lo que
soportará el panorama sobre el país de destino y la posible estrategia de ingreso de productos
derivados de la pesca del sector piscícola del departamento Atlántico de Colombia hacia
Alemania. La manera de evaluación de dicha matriz será mediante cuatro pasos.
En el primer paso, se dividirá un 100% en el número de entornos a estudiar (Económico, Político,
Socio-cultural y Competitivo) entregándoles un porcentaje individual por orden de importancia
para el ingreso a Alemania. En el segundo paso, se le dará un valor ponderado a cada uno de los
indicadores asignados en cada entorno, estos valores al ser sumados deben totalizar el porcentaje
individual entregado a los entornos; el tercer paso será una evaluación entre 1 y 4 a los
indicadores de cada factor, donde; 1= Amenaza importante, 2= Amenaza menor, 3= Oportunidad
menor y 4= Oportunidad importante. Finalmente, el valor total será la sumatoria proveniente de
la multiplicación entre la ponderación de indicadores y la evaluación, dividido entre el porcentaje
individual dado al entorno.
El estudio de Villarreal (2006) con procesos para proponer un modelo de dirección estratégica en
empresas multinacionales vascas, adaptan el mejor modelo y definen el Modelo estratégico de
internacionalización de la empresa, el cual nos guía en la línea de investigación ya que cuenta con
herramientas para la identificación de indicadores que permitan la construcción de matrices.
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En el estudio de Reyes y Celin (2011) en el cual se diseña y se lleva a cabo la planeación
estratégica de un plan de negocio a la empresa glob@alnet, para lograr un ambiente competitivo.
La metodología a implementar fue el análisis de datos cualitativos y cuantitativos por medio de la
recolección de información primaria y secundaria (matrices MEFE, MEFI, BCG, MCPE,
DOFA). Concluyeron que generando un ambiente de confianza y desarrollo de estrategias de
mercado se puede llegar hacia un mejor horizonte en el sector de las telecomunicaciones. Por
esto, la utilización de la MEFE en el desarrollo de la metodología es pertinente, ya que permitirá
ir más allá de la teoría e intenta encontrar una estrategia sopesada en la categorización, a partir de
valoraciones sustentadas en la información de bases secundarias, que arrojen el panorama sobre
particularidades del mercado alemán, lo que le dará más rigurosidad y precisión al estudio.
Para determinar la posible estrategia de internacionalización, se hará un análisis de los modelos
Uppsala, estrategia internacional de Hitt y el paradigma ecléctico de Dunning, junto con los datos
categorizados del sector piscícola y del mercado alemán. De manera que se definan cada una de
las estrategias de internacionalización que hacen parte de las teorías, para tener en cuenta qué
significa cada proceso y la realidad del sector, al final proponer las posibles estrategias de
internacionalización que se podrían implementar en el sector piscícola.
Finalmente, se espera que metodológicamente se entregue información seleccionada y organizada
por medio de la recolección de información cualitativa y descriptiva, que permita tener una idea
más clara sobre el comportamiento y realidad del sector piscícola y el mercado alemán, y así,
determinar la posible estrategia de internacionalización para el sector piscícola del departamento
Atlántico de Colombia hacia el mercado alemán.
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CAPÍTULO 2. CARACTERIZACIÓN SECTORIAL
1. Caracterización del sector piscícola: por medio de la estructura del Diamante de
Porter.
1.1 Datos generales
El departamento Atlántico tiene una extensión territorial total de 3.338 𝑘𝑚2 , correspondiente al
0.30% del territorio del país, su división política y administrativa es de 23 municipios. Cuenta
con una población total de 2.461.001 personas, según proyecciones del DANE para 2015. Limita
al norte y noreste con el mar Caribe, al este, con el río Magdalena, al sur, suroeste y oeste con el
departamento de Bolívar (Dnp, 2007). El departamento presenta un clima tropical estable que
permite la producción piscícola durante todo el año en gran parte del territorio nacional, y sabana
de carácter árido en la desembocadura del río Magdalena y alrededores de Barranquilla
(Gobernacion del Atlántico, 2010).
El ingreso promedio per cápita del departamento del Atlántico durante los años 2012 y 2013 fue
de $449.599, con un crecimiento del 2.96% entre estos años; valor por debajo del ingreso per
cápita nacional, el cual registro $537.720 en el año 2013 (DANE, 2014).
La educación básica y media del departamento, registro durante el 2012, 534.844 estudiantes;
valor por debajo de lo registrado el año anterior con 580.225 estudiantes, lo que deduce que la
educación en éste departamento está disminuyendo (Ministerio de educacion nacional , 2012). En
salud, el departamento Atlántico registró el índice de cobertura de personas afiliadas más bajo
con relación a los otros departamentos en el 2013, éste valor fue de 89.9 en comparación con
Orinoquía que registró el más alto con 92.6. No obstante, el departamento evidenció también el
mayor porcentaje de población de no afiliados con relación a los demás departamentos en el
mismo año con valor de 9.9 (DANE, 2014).
Finalmente, la tasa de participación con relación al desempleo fue de 7.5% en el año 2013; valor
que fue uno de los más bajos comparado con el departamento del Quindío con un porcentaje de
15.8%. Cabe resaltar, que el índice de desempleo del Atlántico estuvo por debajo de la media
nacional (9.6), lo que es un resultado muy bajo teniendo en cuenta el nivel de población y
desempleo presentado en la región (DANE, 2014).
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Figura 1. Atributos que conforman el sistema del diamante de Porter

Fuente: La Ventaja Competitiva de las Naciones de Porter.
1.2 Condición de los factores
1.2.1 Tierra
El territorio del departamento del Atlántico en su mayoría es plano, se destacan las serranías de
capiro, El Pajal de la piedra, Oropapía, Panuancho, Piojó y Santa Rosa (Encolombia, 2011). El
río Magdalena y el Canal del Dique son las corrientes mayores; cuenta con pequeños cauces
como arroyos, caños y las ciénagas que cubren un área amplia del sur y occidente del
departamento. En jurisdicción del departamento se encuentran el embalse del Guájaro y las
ciénagas de Luruaco y El Totumo, cuerpos importantes de agua (TodaColombia, 2014).
La superficie del mar caribe tiene una longitud de 1600 km, pero los volúmenes de captura han
presentado una tendencia decreciente acelerada en los últimos años, esto se debe a diferentes
causas como, la disminución en la profundidad de los lechos de los ríos ocasionada por la
deforestación en los nacimientos y en las riberas de los ríos, impidiendo las adecuadas
migraciones de los peces; la desecación de muchos de los cuerpos de agua que conforman las
cuencas, disminuyendo las áreas de larvicultura; la contaminación con metales pesados
procedentes de explotaciones mineras y las aguas servidas de los asentamientos humanos
rivereños
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1.2.2 Trabajo
Según la encuesta integrada de hogares del DANE 2013, la población en edad de trabajar en el
departamento Atlántico fue de 78.6% en el 2013, la tasa global de participación fue de 60.1%.
Entre el 2012 y 2013 la tasa de ocupación pasó de 54.8% a 55.6%. La Población
Económicamente Activa (PEA) creció a una tasa promedio de 2.57%.
La producción industrial de carne y pescado en el Atlántico es del 7.7%, el personal ocupado
respecto a esta producción es del 8.5%, con un total de 3301 empleos, esto según la encuesta
anual manufacturera 2012 (Mincit, 2015). Del total de la población en el Atlántico, el porcentaje
de ocupados en el sector de agricultura, pesca, ganadería, caza y silvicultura fue en el 2012 del
3.5% y paso a ser del 3% en 2013, mostrando una disminución (Mintrabajo, 2013); a nivel
nacional la piscicultura aporta en promedio 1 empleo por cada 2.75 toneladas de producción
generando más de 50000 empleos directos (Aunap, 2014).
Mediante la comercialización del producto, se generan distintos niveles de empleo como el
comerciante de playa, comerciantes minoristas, detallistas, mayoristas y exportadores. Se destaca
que la calificación de mano de obra por lo general carece de conocimientos sobre las dinámicas
de mercado e instrumentos de comercialización, lo cual afecta notablemente sus ingresos y la
producción (Aunap, 2013), los piscicultores no saben desarrollar los cultivos dado al
desconocimiento de las buenas prácticas de producción, siendo una debilidad al no poder afrontar
dicho problema (Incoder, 2014, p. 4); dándose capturas inadecuadas en épocas de reproducción,
con irrespeto de las tallas mínimas establecidas y el uso de artes de pesca no selectivos.
Colombia cuenta con varias universidades que forma personal en piscicultura y áreas afines, pero
la vinculación laboral de los profesionales en los establecimientos de piscicultura es baja,
consecuencia del tamaño de las granjas, el volumen de producción, la desconexión entre los
programas de formación y las expectativas de los empresarios en cuanto a desempeño;
traduciéndose así en una remuneración salarial baja. Además, la oferta de postgraduados en
maestrías y doctorados, es reducida y con pocas posibilidades de empleo. En cuanto a técnicos y
tecnólogos la formación es realizada por el Servicio Nacional de Aprendizaje-SENA, reduciendo
la brecha entre la capacitación impartida y las necesidades empresariales (AUNAP & FAO,
2013). El departamento Atlántico cuenta con varias universidades tales como la Universidad
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Pública del Atlántico, la Universidad del Norte, la Corporación Universitaria Latinoamericana y
la Institución Universitaria Ceipa que forman personal en áreas de producción industrial, cuidado
del medio ambiente y los recursos, biología, gerencia de proyectos de investigación y afines,
entre otras. Por otro lado en la estación de Repelón funciona un centro de formación a
campesinos, pescadores, indígenas, negritudes, desplazados, reinsertados, estudiantes y
funcionarios de otras entidades, de los departamentos de la costa Caribe, sobre temas
relacionados con la acuicultura (ICA, 2015).
1.2.3

Capital

1.2.3.1 Cuantía y coste de actividades piscícolas en Colombia
Para el año 2014 el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural tuvo una inversión para
programas de desarrollo y competitividad del campo al sector agropecuario de 896.9 miles de
millones de pesos colombianos (COP), haciendo una inversión en el fomento piscícola de 8.8
miles de millones COP, el cual mejorará condiciones de operación en los centros de producción
pesquera, como inversión en infraestructura, maquinaria, equipos y materiales (Cardenas, 2014).
1.2.3.2 Presupuesto destinado a la pesca en el Atlántico
El presupuesto destinado para la pesca tanto artesanal como continental de las actividades de
ciencia, tecnología e innovación del Atlántico será de $363.510.776 COP, lo que se considera una
cantidad baja respecto a departamentos como el Huila en donde el monto es de $1.089.705.006
COP; también, la destinación del 10% del total de las regalías del país al Fondo de Ciencia y
Tecnología que cofinancia proyectos de investigación como apoyo y fomento a proyectos
productivos gubernamentales, con enfoque preferencial a pequeños productores y la existencia de
vínculos con centros de investigación y producción internacionales, que están en capacidad de
transferir tecnologías, para optimizar la productividad en la piscicultura nacional y cerrar el ciclo
tecnológico para su cultivo (Incoder, 2014).
1.2.3.3 Infraestructuras de comercialización
La infraestructura de comercialización para la pesca es precaria; la mayor parte del pescado se
comercializa a nivel local en fresco, con muy baja capacidad de refrigeración. A los centros de
consumo más grandes llega fresco, conservado en hielo o congelado. El transporte se hace en
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camiones cerrados cargados con hielo y solamente unos cuántos comercializadores cuentan con
camiones refrigerados que permiten un mejor manejo de los productos pesqueros (Aunap, 2013).
El tipo de embarcación que se utiliza para el transporte y movilización de los productos a los
centros de acopio está limitando la actividad piscícola, debido a que las embarcaciones son
pequeñas y muchas fabricadas artesanalmente, con motor de baja potencia o sin motor. Son pocos
los pescadores que poseen motonaves y que han incorporado sistemas de navegación como GPS
y ecosondas (Incoder, 2014, pág. 3).
1.2.3.4 Fuentes de financiamiento
Las fuentes de financiamiento que tiene el sector piscícola, representan deudas de corto plazo, es
decir, deudas que se emplean para el cumplimiento de las primeras obligaciones, siempre y
cuando no haya pérdidas en la producción. La piscicultura es una actividad de alto riesgo;
sumado a esto, hay desconocimiento de los piscicultores en lo referente a políticas e instrumentos
de financiación que brinda las entidades encargadas del manejo de la piscicultura colombiana.
Actualmente, el financiamiento para el sector piscícola no es del todo apreciativo, ya que se
presenta una reducción de crédito para actividades piscícolas; lo cual se cree que podría alcanzar
en un futuro mayores niveles de financiación, teniendo en cuenta facilidades de inversión
(Federico, Martínez, & Fredy, 2005). Las fuentes de financiación para el sector piscícola son:
El Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, a través del Incoder cofinancia proyectos
piscícolas tales como, producción, reproducción, engorde de carne, manejo de pos cosecha y
comercialización. En 2011 se asignaron $7000 millones de pesos, mostrando un aumento con
respecto al 2008 en donde la asignación fue de $3700 millones de pesos.
Finagro es la principal fuente de crédito y financiación para el sector agropecuario, los recursos
otorgados por esta entidad son del estado y estos ofrecen ventajas como menores tasas de interés,
periodos de gracia sin interés y escogencia del periodo de tiempo para pagar los intereses. Para
2011 Finagro otorgo un total de 132 créditos por valor de $1140 millones de pesos colombianos.
El Banco Agrario, desembolsó un total de $9207 millones de pesos para el sector en 2011 y para
2012 fueron $545 millones con una reducción del 94% respecto al año anterior; estos créditos
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incluyen beneficios como el Incentivo a la Capitalización Rural–ICR, el cual cofinancia un
porcentaje del valor en la compra de equipos, gestionado a través de Finagro.
Aunque distintas entidades brinden beneficios crediticios, los piscicultores no usan los créditos,
aduciendo a cuatro razones principales. En primer lugar, los topes de activos que se establecen
para clasificar los niveles de los productores, dado a que algunos de estos sobrepasan dicho tope
y esto representa mayores costos y menores beneficios; en segundo lugar, la exigencia de
garantías adicionales a los propios cultivos y la calificación de estos como actividades de alto
riesgo; en tercer lugar, el exceso de trámites y documentos exigidos para el estudio de los créditos
y en cuarto lugar, el porcentaje de cartera (deuda vencida) ocasionado por las actividades de
pesca que es uno de los más altos con un 37% a nivel sectorial (AUNAP & FAO, 2013).
1.2.3.5 Transporte aéreo del Atlántico
El departamento Atlántico, cuenta con 5 aeropuertos, entre ellos se destaca las terminales aéreas
de: Tubará (Alcatraz), Barranquilla (Ernesto Cortissoz), Manatí (El esfuerzo), Repelón (La
concordia) y Puerto Colombia (Uraca). El principal transporte aéreo que se comunica hacia las
principales ciudades del país y al resto del continentes se hace a través del aeropuerto
internacional de Barranquilla Ernesto Cortissoz (TodaColombia, 2014).
1.2.3.6 Transporte marítimo y fluvial del Atlántico
Barranquilla es el puerto más importante y transitado del departamento, posee una red vial que
permite el transporte de pasajeros y carga hacia otros municipios y departamentos en el resto del
país, posee instalaciones propias para el embarque y descargue de buques de gran tonelaje. Éste
puerto cuenta con un dique direccional que evita la sedimentación del lecho del río Magdalena.
Al mismo tiempo, el departamento cuenta con 7 puertos tales como, Sociedad Portuaria Regional
de Barranquilla (SPRB), Sociedad Portuaria del Norte, Muelle Argos, Zona Franca Industrial y
Comercial, Vopack Colombia S.A, Puerto Pimsa y Muelle Monómeros (TodaColombia, 2014).
A continuación en la tabla 1 se destacan los factores de producción del sector piscícola del
departamento Atlántico según su naturaleza.
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Tabla 1. Clasificación de los factores de producción según su naturaleza básicos o avanzados
BASICOS

AVANZADOS

El departamento Atlántico tiene una extensión El departamento Atlántico cuenta con varias universidades tales como la
territorial total de 3.338 km cuadrados, Universidad Publica del Atlántico, la Universidad del Norte, la
correspondiente al 0.30% del territorio del país. Corporación Universitaria Latinoamericana y la Institución Universitaria
J
E
R
A
R
Q
U
I
A

El departamento presenta un clima tropical Ceipa que forman personal en áreas de producción industrial, cuidado del
estable que permite la producción piscícola medio ambiente y los recursos, biología, gerencia de proyectos de
investigación y afines, entre otras. Sin embargo la vinculación laboral de
durante todo el año.
Cuenta con las serranías de capiro, El Pajal de los profesionales en los establecimientos de piscicultura es baja ya que
la piedra, Oropapía, Panuancho, Piojó y Santa mayoría de ofertas académicas a nivel profesional están enfocadas en
Rosa, además, el embalse del Guájaro y las carreras como la arquitectura, derecho, medicina, ingenierías etc.;
además, la oferta de postgraduados en maestrías y doctorados, es
ciénagas de Luruaco y El Totumo.
reducida y con pocas posibilidades de empleo. En cuanto a técnicos y
El río Magdalena y el Canal del Dique son vías tecnólogos la formación es realizada por el Servicio Nacional de
fluviales de transporte importantes.
Aprendizaje-SENA y el Instituto Tecnológico de Soledad Atlántico,
Del total de la población en el Atlántico, el reduciendo la brecha entre la capacitación impartida y las necesidades
Programas de desarrollo y competitividad del
porcentaje de ocupados en el sector de empresariales.
campo
al
sector
agropecuario,
son algunos de los programas en los que
agricultura, pesca, ganadería, caza y
el
INCODER
impulsa
por
medio
del presupuesto asignado por el
silvicultura fue en el 2012 del 3.5% y paso a
gobierno.
ser del 3% en 2013.
Se destaca que la mano de obra por lo general En la estación piscícola de Repelón funciona un centro de formación a
carece de conocimientos sobre las dinámicas campesinos, pescadores, indígenas, negritudes, desplazados, reinsertados,
de
mercado
e
instrumentos
de estudiantes y funcionarios de otras entidades, de los departamentos de la
comercialización.
costa Caribe, sobre temas relacionados con la acuicultura.
GENERALIZADOS

E
S
P
E
C
I
F
I
C
I
D
A
D

La infraestructura de comercialización para la
pesca es precaria; la mayor parte del pescado
se comercializa a nivel local en fresco, con
muy baja capacidad de refrigeración.

El transporte se hace en camiones cerrados
cargados con hielo y solamente unos cuántos
comercializadores cuentan con camiones
refrigerados que permiten un mejor manejo de
los productos pesqueros.

ESPECIALIZADOS
La destinación del 10% del total de las regalías del país al Fondo de
Ciencia y Tecnología que cofinancia proyectos de investigación como
apoyo y fomento a proyectos productivos gubernamentales, con enfoque
preferencial a pequeños productores y la existencia de vínculos con
centros de investigación y producción internacionales, que están en
capacidad de transferir tecnologías, para optimizar la productividad en la
piscicultura nacional y cerrar el ciclo tecnológico para su cultivo. En la
estación piscícola del Repelón se desarrollan programas de generación y
validación de nuevas tecnologías y la reproducción masiva de peses,
desarrollo de investigaciones integrales en el campo de la biología
reproductiva y ecología trópica, reproducción, calidad de agua, nutrición y
alimentación, genética.

El tipo de embarcación que se utiliza para el
transporte y movilización de los productos a los
centros de acopio son pequeñas y muchas
El Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, a través del INCODER
fabricadas artesanalmente, con motor de baja
cofinancia proyectos piscícolas tales como, producción, reproducción,
potencia o sin motor. Son pocos los pescadores
engorde de carne, manejo de pos cosecha y comercialización.
que poseen motonaves y que han incorporado
sistemas de navegación como GPS y
ecosondas.

Fuente: elaboración propia.
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1.3 Condiciones de la demanda
1.3.1 Composición de la demanda interior
Las zonas en donde se presentan el mayor consumo son las costeras, asentadas en las riberas de
los ríos, de vocación piscícola y en las principales ciudades (Bogotá, Cali, Medellín, Cartagena,
Barranquilla, Bucaramanga y Villavicencio). La insuficiencia de la oferta, el alto precio y la falta
de promoción al consumo hace que la compra sea baja en otras regiones; aunque el consumo ha
aumentado en los últimos años debido a los cambios de hábitos del consumidor que reconoce las
cualidades nutricionales del producto y el aumento y diversificación de la oferta tanto en el
producto nacional como el importado; sin embargo el consumidor colombiano aún tiene altas
preferencias por productos como la carne de res, de pollo y de cerdo.
Según el estudio realizado por Fedeacua en compañía de la FAO en 2011, se determinó que los
colombianos invierten solo el 0.44% de su ingreso en pescado y que la participación de éste
producto dentro del gasto en alimentos proteicos es del 9.72%; además los diferentes pescados de
mar y/o río, camarones, pescados enlatados solo suman un consumo total del 2.33%. Por otro
lado, las principales motivaciones de compra son el gusto por el sabor y por una dieta sana;
igualmente los compradores prefieren adquirir productos frescos y congelados a aquellos con
valor agregado entero (porcionado/filete, ahumado y enlatado).
La mayor frecuencia de compra de los demandantes de pescado es mensual y semanal. La
cantidad de compra es de 1 a 5 kilos. Los lugares de preferencia para la compra del producto son
los supermercados y restaurantes, con menor participación las plazas de mercado y los puntos
especializados; los lugares que no se frecuentan son las tiendas de barrio y el vendedor
ambulante. Las principales razones para no consumir pescado son desagrado, que es un producto
costoso, su peculiar olor y la desconfianza en el producto.
1.3.2 Tamaño, magnitud y pautas del crecimiento de la demanda interior.
El número de compradores que consumen pescado, se define por el consumo de los productos
pesqueros a nivel nacional, este ha ido incrementando notablemente durante los últimos 10 años.
A pesar del poco conocimiento que tiene el consumidor colombiano, la piscicultura ha venido
cobrando fuerza, haciendo que el consumo per cápita aumente 1.9%. En 1995 el consumo per
cápita se aproximó a 800 gramos, pero a partir de la caída en la producción del 2000 y debido a la
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recesión económica éste consumo retrocedió a menos de 700 gramos (Federico, Martínez, &
Fredy, 2005).No obstante, después de la recesión presentada en 1999, las importaciones hicieron
que el consumo interno de pescado por persona volviera a incrementar 1.23 kg en el año 2003.
En el gráfico 1, se puede apreciar el consumo durante los años 2006-2011, en el cual se refleja un
crecimiento notable, ya que, el año que más cantidad de consumidores de pescado tuvo fue en el
2011, en donde “el consumo per cápita de estos productos pesqueros fue de 2,75 kg/persona/año,
es decir, hubo un incremento de 0,26 kg/persona/año comparado con el del año 2010 que fue de
2,49 kg/persona/año” (Bonilla & De la pava , 2013).
Grafico 1. Consumo per cápita (kg/persona/año)

Fuente: Elaboración propia con datos tomados de (Bonilla & De la pava , 2013)

1.3.2.1 Perfil de consumidor actual
La población potencialmente consumidora oscila entre los 5 y 70 años de edad, representando el
85,20% del total de los consumidores colombianos (Infopesca, 2010). Sin embargo, el perfil del
consumidor se puede diferenciar de acuerdo a los estratos que caracteriza a la población; por
ejemplo, los estratos 2, 3 y 4 no exige una gran demanda en calidad y presentación de pescado,
especialmente en mariscos en donde el consumo no es tan pronunciado debido a su alto precio;
por el contrario el consumo es mayor en otro tipo de especie como el bagre, bocachico y tilapia.
Ahora bien, los consumidores de altos ingresos, adquieren productos como camarones,
langostinos, salmones, truchas y otros; los cuales son productos que se encuentran en grandes
superficies y son a su vez los de menor rotación. Por consiguiente, el comprador colombiano
culturalmente asocia el consumo de pescado con las diferentes temporadas especiales que hay
durante el año como lo son semana santa, celebraciones, navidad, entre otros, lo cual hace que la
demanda aumente notoriamente.
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1.3.3 Producción del sector piscícola en el Atlántico
Según las cuentas nacionales del DANE, para 2013 el total del PIB nacional fue de $494.124
miles de millones COP y el PIB de la piscicultura fue $824 miles de millones COP, lo que
representó una participación de la piscicultura en el PIB nacional de 0.167%. Por otro lado, el
departamento del Atlántico conto con un PIB en piscicultura de $1 miles de millones COP en
2013, lo que representa una participación del 0.000203% dentro del producto interno bruto
nacional y un 0.1214% sobre el PIB de la piscicultura nacional. Lo anterior indica que esta rama
de actividad económica cuenta con una participación muy baja, lo que no genera un aporte real de
la misma desarrollo nacional y del departamento1 (DANE, 2013).
Grafico 2. Participación de la piscicultura del departamento Atlántico sobre el PIB de piscicultura
nacional 2009-2013

Fuente: Elaboración propia con datos del DANE 2013.
Como se puede observar en el grafico 2, el Departamento Atlántico presentó una participación promedio
de 0.1252% sobre la piscicultura nacional durante el periodo comprendido entre 2009-2013, lo que podría
indicar la falta de dinamismo de este sector en el departamento sobre las actividades económicas totales de
la piscicultura de Colombia, porque aunque esta aumente la participación del Atlántico se mantiene
constante en 1 miles de millones COP, aunque este sector sea una ventaja comparativa del Departamento.

El 20% de la producción nacional, proviene del mar (pargo, róbalo, cherna, corvina, sierra y
dorado); 21,6% es continental agua dulce (dorado, bagre, bocachico o capaz, doncella y sabaleta),
y el 64,6% se cultivan, en su mayoría mariscos (langostinos, camarones, ostras, calamar y otros)

1

Datos presentados a precios constantes del 2005 por encadenamiento, con datos preliminares del 2013.
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(Colprensa, 2014); la captura de pescado se redujo a la mitad, al pasar de 120 mil toneladas en
2001 a un poco más de 60 mil toneladas en 2011 (Fedesarrollo, 2013).
Uno de los principales productores en el Atlántico es la estación piscícola del Repelón, ubicada
en el municipio del departamento Atlántico, su extensión es de 16 hectáreas (ha), siendo 9.2 ha de
agua en estanques. Las investigaciones realizadas allí, han incrementado la actividad piscícola a
nivel regional, orientadas a promover el desarrollo de la piscicultura por medio de propuestas
tecnológicas dentro de las cadenas productivas, generando así el impulso y apoyo al
sostenimiento de las distintas especies acuáticas con importancia en explotación artesanal y
comercial, estimulando los programas de fomento piscícola y repoblamiento de cuerpos de agua
de uso público para el desarrollo de la pesca artesanal esto como función del Estado.
En cuanto a las condiciones de la oferta se puede decir que los volúmenes de captura han
presentado una tendencia decreciente que se explica en primera instancia, por la reducción en la
captura de algunas especies marinas con participación histórica importante (atún y camarón de
profundidad, principalmente), especialmente por la disminución de la rentabilidad de la actividad,
lo que ha ocasionado reducción en el número de las empresas armadoras activas y en segunda
instancia, la baja competitividad de la pesca industrial y de la artesanal moderna por elevados
costos de operación, especialmente por combustibles y costos de transacción.
En lo que va corrido del siglo XXI la tendencia decreciente ha continuado, aunque para el año
2011 las capturas fueron de 15.262 toneladas según los estimativos de AUNAP y de CCI, estas
aumentaron por efecto posterior al fuerte período de lluvias (Ola invernal) presentado entre los
años 2010 y 2011, mejorando la metodología de captura.
La pesca continental o de agua dulce se localiza en cinco grandes cuencas: la Magdalénica, con
una participación del 19,3% en el volumen de pesca total, y con cerca de 40.000 pescadores
artesanales; la cuenca Amazónica, con una participación del 7,6% en las capturas, se estima que
cuenta con 8000 pescadores artesanales; la del Atrato, con una participación del 2% en las
capturas y 1000 pescadores; la Orinoquía, con una participación del 1,8% en las capturas y 7200
pescadores; y finalmente la del Sinú, con una participación del 0,4% en las capturas y 3000
pescadores, es la cuenca de más baja productividad.
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Hoy en día el repoblamiento de cuerpos de agua de uso público forma parte de las estrategias
para la restauración ecológica y de la biodiversidad en las aguas continentales, estos se realizan
con especies nativas como trucha con participación del 75% y tilapia nilotica con participación
del 50%, estimando siembras de 28.000.000 alevinos anuales para el año 2017, principalmente
bocachicos, para repoblamientos en las cuencas de los ríos Magdalena y Sinú; aun cuando en
general no se hace seguimiento a las poblaciones repobladas, se calcula que el 5% de la
producción pesquera de estas cuencas, es originada a partir de los repoblamientos que se realizan
en ellas (Aunap, 2013).
1.3.4 Precio Promedio del Sector
El comportamiento de los precios es estable debido a la alta oferta. Por ejemplo, en las
principales centrales de abastos del país se consigue pescado seco desde 7.000 pesos por libra y
fresco desde 3.000 pesos (Colprensa, 2014). En cuanto al precio promedio de las exportaciones,
es posible observar un comportamiento fluctuante, especialmente durante el 2008, pero con
tendencia al alza en lo corrido del 2011, alcanzando valor máximo en julio, con un valor FOB
unitario promedio de 3 US. Es de aclarar que dicho valor incluye todos los productos
contemplados en el sector.
1.3.5 Importaciones y exportaciones de pesca
1.3.5.1 Exportaciones de pesca
Las exportaciones totales del departamento Atlántico fueron valoradas en US$1.385.538 miles
para 2013 y de US$1.342.959 miles en 2014, mostrando una variación negativa de -3.1%
(DANE, 2014). Las exportaciones de Pesca, producción de peces en criaderos y granjas
piscícolas en el departamento del Atlántico en 2012 fueron de 52 miles de dólares y en 2013 de
94 miles de dólares, mostrando una variación porcentual del 80.7%, para el 2013 las
exportaciones de pesca representaron una participación porcentual de 0.00678% sobre las
exportaciones totales del departamento, lo que no genera mayor contribución a las mismas (Icer,
2013).
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Las exportaciones según país van más dirigidas a Estados Unidos con una participación de 16.3%
siendo el país que más recibe productos desde el Atlántico, seguido de Brasil con una
participación del 15%, Venezuela (10,3%) y China (10,2%) (DANE, 2014).
Según el sistema de estadísticas de exportación de Colombiatrade el departamento Atlántico de
Colombia no presenta exportaciones hacia Alemania de productos derivados de la piscicultura,
con partida arancelaria 03.02 pescado fresco o refrigerado, la 03.03 pescado congelado y la
partida 03.04 filetes y demás carnes de pescado; aunque si cuente con exportaciones del sector
hacia otros destinos. Hacia Alemania el Atlántico exporta carne de la especie bovina; nueces del
Brasil sin cascara; los demás frutos sin coser o cocidos y aceites de almendra de palma, entre
otros (Procolombia, 2015).
1.3.5.2 Importaciones de pesca
Las importaciones totales por parte del departamento del Atlántico registraron en 2014
US$3.268.027 miles, representando un aumento del 3.7% respecto a 2013 con US$3.150.376
(DANE, 2014). Las importaciones de Pesca, producción de peces en criaderos y granjas
piscícolas en el departamento del Atlántico en 2012 fueron de 6 miles de dólares CIF y en 2013
no importaciones en este sector según el ICER (2013). Estados Unidos es el país del cual se
obtienen mayores importaciones con un 24%, seguido de China con un 18.2% y Brasil con un
6.2% (DANE, 2014).
1.4 Grupos conexos y de apoyo
Para el desarrollo de las diferentes actividades de la cadena de valor, el sector piscícola debe
contar con una serie de grupos conexos y de apoyo. A continuación se describirán los diferentes
grupos proveedores que participan en las diferentes actividades de la producción y
comercialización de los bienes finales que pueden aportar valor en el producto final.
Insumos: los alimentos usados en la piscicultura son todos de producción nacional, aunque una
parte muy importante de las materias primas para su fabricación son importadas (harina de
pescado, soya y torta de soya, aceite de pescado y maíz).
El tipo de comida utilizado por los productores de Tilapia y Cachama está siendo atendido en su
gran mayoría por las empresas: Purina, Soya, Concentrados, Italcol y Finca. Estas empresas
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manejan cerca del 90% del mercado nacional. Existen algunas empresas en el departamento del
Huila que producen ellos mismos su alimento balanceado requerido para sus proyectos, como es
el caso de las piscícolas: Botero, New York y Santa Rita que poseen equipos de struder, sin
pensar en la comercialización para terceros, debido a que el struder no puede abastecer una
demanda muy alta por su capacidad en las plantas. Se tienen otras plantas de balanceados mucho
más pequeñas, que por su ubicación geográfica producen el alimento y lo venden en sus regiones,
como es el caso de la empresa Alitec, ubicada en Santander la cual atiende un mercado regional
de productores de Trucha, Tilapia y Cachama (Unido, 2010).
Diferentes insumos como concentrados para la piscicultura se encuentra en Aguachica y el
Banco, en este último también se consiguen distintos elementos del arte de pesca tal como
(plomo, nylon, motores, mantenimiento de motores, entre otros); el mantenimiento de motores y
fabricantes de cancas (embarcaciones de fibra) lo provee en mayor medida Gamarra y en Pailitas,
Curumani, Chiriguaná y Pelaya se encuentran los proveedores para la madera de las
embarcaciones (BioGestión, 2011).
Respecto al empaque se necesitan sacos de polipropileno y bolsas plásticas para empacar el
pescado que se comercializa entero, eviscerado y desescamado; los productores más grandes usan
bolsas plásticas y cajas de cartón (AUNAP & FAO, 2013).
Para el almacenamiento de materia prima “congelada” se establecen los siguientes requisitos:


Inspección de la materia prima, etiquetado, identificación de contenido, fecharlo y
almacenarlo en el congelador.



La unidad de frío no se debe sobrecargar ni colocar en ella alimentos calientes, ya que al
hacerlo se eleva la temperatura y descongela parcialmente los alimentos.



Una vez descongelada la materia prima ésta no se debe volver a congelar, ya que se afecta la
calidad del alimento y facilita que los microorganismos se multipliquen (Icontec, 2005, p. 9).

El empaque debe cumplir con las tres P (presentación, promoción y preservación), dentro de la
cadena logística (Gaviria, s.f). Para obtener una alta velocidad de congelación del producto, se
usa un empaque delgado. Un empaque grueso da mayores costos en congelación, menores
velocidades de congelación, pero mejora los costos de manutención en almacenamiento.
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En el método de empaque se usan materiales como el polietileno combinado con celofán, cloruro
de polvinieltideno o poliéster y combinaciones con otros materiales plásticos, se utilizan con las
máquinas de alta velocidad, para empacar, gambas pescado limpio, filetes de pescado, porciones
y lonjas de pescado antes de su congelación (Unad, 2015).
El hielo es un insumo muy importante, pues el pescado se refrigera y transporta conservado con
ese elemento. Sólo las grandes plantas de proceso cuentan con cuartos fríos y sistemas de
congelación rápida. Por lo que los pequeños piscicultores deben conseguir este producto en
diferentes distribuidores y fabricantes de hielo en el país, las cuales se encuentran principalmente
en Bogotá, Pereira, Meta, Cali, Medellín (AUNAP & FAO, 2013).
Estaciones o laboratorios de producción de alevinos: las ovas se hacen principalmente a nivel
nacional, así la producción de alevinos de especies exóticas se hace básicamente a partir de
material genético seleccionado de familias existentes en Colombia, excepto en el caso de la
trucha, para la que se importan las ovas embrionadas de los Estados Unidos, de Chile y Europa.
Las ovas importadas son vendidas a los laboratorios o fincas de alevinaje y estos últimos venden
los alevinos a los cultivadores; los cultivadores más grandes tienen integrada la producción de
alevinos (AUNAP & FAO, 2013).
La producción de alevinos se realiza en casi todas las zonas donde se practica la piscicultura, pero
está concentrada básicamente en tres departamentos líderes en este segmento, siendo estos Huila,
Meta y Córdoba. En el primero la producción de alevinos se concentra en tilapia y se han dado
importantes avances en la producción de alevinos de especies nativas, tales como el nicuro y el
capaz; en el Meta se producen alevinos de tilapia, cachama, yamú, bagre rayado y otras especies
y algunos laboratorios distribuyen su producto a nivel nacional y en Córdoba se producen
alevinos de todas las especies excepto de trucha. La producción de alevinos de trucha está
distribuida en los departamentos donde se concentra su cultivo: Boyacá, Nariño, Cauca, Risaralda
y Antioquia (AUNAP & FAO, 2013).
Plantas de Proceso: las labores de post-cosecha se realizan en instalaciones construidas cerca de
los estanques de cultivo, debido a que no existe oferta de cadena de frio localizada en las
principales regiones productoras, a excepción de pequeños sitios de sacrificio o plantas
certificadas con Buenas Prácticas de Manufactura–BPM. De acuerdo con el INVIMA, hasta el
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año 2011 había 234 plantas con esta certificación. Además existe una planta piloto de proceso
móvil que sirve de apoyo para pequeños empresarios certificada por el INVIMA con BPM, la
cual se encuentra en el departamento de Tolima.
Se cuenta también en el país con algunas empresas procesadoras que trabajan con valor agregado
y transformación de producto; en general, estas empresas pertenecen a los exportadores de filetes
de tilapia y trucha.
Sólo 10 empresas cuentan con plantas de proceso habilitadas por el INVIMA para la exportación
con la certificación HACCP, de las cuales 5 son de tilapia (procesamiento de filetes frescos y
productos entero con valor agregado) y 5 de trucha (procesamiento de filetes frescos, filetes
ahumados y cortes especiales como el mariposa); estas se encuentran principalmente en
Antioquia, Huila, Cauca, Boyacá, Cundinamarca y Risaralda.
Transporte de peces vivos: los peces deben ser transportados vivos hasta la planta de proceso,
para garantizar la calidad del producto, esto quiere decir que es necesario contar con equipo de
transporte especializado como carro tanques o tanques flotantes en los grandes embalses. Las
empresas que tienen este sistema son principalmente las que tienen sus instalaciones en cuerpos
de aguas de uso público como son la Represa de Betania, en el departamento del Huila y el Lago
de Tota, en el departamento de Boyacá. Solo una empresa que maneja cultivo en estanques tiene
este sistema y está ubicada en el departamento de Antioquia (AUNAP & FAO, 2013). Debido a
que son muy pocos los piscicultores que cuentan con estos recursos, el sector para llevar a cabo
este proceso, además de la distribución y exportación, debe contratar un tercero en el mercado el
cual se encargue del transporte del producto (Orozco, 2012).
En Colombia existen empresas con gran experiencia y excelente servicio, respecto al transporte,
pero cuando hay gran volumen de producción el servicio prestado por estos no tiene la excelencia
necesaria para ser contratados. Para otros, la contratación de estos servicios suple perfectamente
sus necesidades. El sector cuenta en general con un buen apoyo logístico de terceros en
transporte, pero tiene necesidad de especialización para el manejo de los productos perecederos
(Orozco, 2012).
Canales de comercialización y distribución de la piscicultura en Colombia: La
comercialización de los productos de la piscicultura se orienta en un 80% al mercado interno y en
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un 20% a la exportación. Pocos piscicultores realizan además del cultivo, la comercialización,
siendo también estos los que generalmente llegan directo a los centros de distribución (grandes
plazas de abastos, grandes superficies y establecimientos especializados en venta de pescados y
mariscos) y exportan parte de su producción. La gran mayoría de los piscicultores venden su
producto a intermediarios-acopiadores que llegan a los distribuidores finales (AUNAP & FAO,
2013, pág. 63).
En el mercado interno se puede determinar que existen los siguientes canales de distribución:


Plaza de las flores y/o red de fríos de Corabastos: canal mayorista a través del cual se
comercializa la mayoría del producto que se vende al detal.



Institucional: comercializadores de pescado que dentro de su portafolio tienen a la tilapia roja,
trucha y cachama.



Intermediarios: personas naturales o sociedades de hecho, que intermedian entre el productor
y el comercializador institucional



Cadenas de supermercados: que por la calidad y oportunidad generan negociaciones con
características específicas.



Minoristas: establecimientos de comercio como restaurantes y puntos de venta de carne o
pollo que adicionan en la oferta de sus productos la tilapia roja, trucha y cachama.



Consumidor final (Unido, 2010).

En el diagnóstico sobre la acuicultura de recursos limitados-AREL en Colombia se estableció que
sólo el 10,16% de los piscicultores encuestados destinan más del 40% de su producción al
autoconsumo, es decir que el 89,34% de los AREL destina entre el 60% y el 100% de su
producción al mercado; además, el 98,77% comercializa su producción en mercados locales
cercanos a sus fincas de cultivo, mientras que el resto llegan a otras regiones y grandes centros de
consumo.
En cuanto al mercado total, según la Encuesta Nacional Piscícola, la producción de pescado
durante el segundo semestre de 2011, fue comercializada principalmente en el mercado urbano
con el 52,08%, seguido por el mercado regional con el 20,96%, para exportación se destinó un
13,74%, con los intermediarios se comercializó el 11,68%, para autoconsumo se destinó el 1,32%
y para la industria el 0,23% (AUNAP & FAO, 2013).
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Los proveedores del sector piscícola, se seleccionan de acuerdo a los requerimientos de insumos
que utilizan para la realización de sus actividades, es decir, se escogen proveedores que ofrezcan
materiales de pesca, que abastezcan a los pescadores artesanales; además, se eligen quienes
proveen el alimento balanceado para los peces. El sector cuenta con grupos conexos y de apoyo
en general adecuados para su actividad, ya que estos se encuentran ubicados principalmente a
nivel nacional, estos no tiene cobertura internacional.
1.5 Estrategia estructura y rivalidad sectorial
Es importante analizar los posibles departamentos competidores que practican la piscicultura y
que podrían llegar a sustituir el departamento Atlántico, especialmente en la incursión hacia
Alemania.
La distribución departamental de la producción piscícola, muestra grandes diferencias entre los
principales departamentos productores, el departamento que cuenta con más participación en el
total de la producción es el Huila con 42.96% seguido del Meta con 14.59%, convirtiéndose estos
en los mayores competidores del departamento Atlántico (AUNAP & FAO, 2013, pág. 53), es
decir, que éste último no se encuentra dentro de los principales productores, lo que evidencia que
la producción de dicho departamento es poco representativa con 1.2% (Acuanal, 2014, p. 115).
Las principales regiones que manejan la piscicultura en Colombia se localizan principalmente en
la zona Andina (58%), con menor participación las regiones Caribe (17,5%), Orinoquia (16%),
Pacífica (6,5%) y Amazonía (21%) (AUNAP & FAO, 2013, p. 54). Debido a que la región con
mayor producción piscícola es la Andina, y en ésta se encuentra el departamento del Huila con
las dos principales empresas líderes en el mercado piscicultor, las cuales son Comepex y
Piscícola New York; en esta región también están ubicadas empresas importantes del Tolima
como Piscícola Pijaos y Pajonales. (Acuanal, 2014).
Actualmente en Colombia existen 5 plantas de proceso piscícolas que cuentan con el certificado
del Invima de implementación del plan HACCP, requerido por los mercados internacionales, para
la exportación de productos de estas características. Dos de estas plantas están ubicadas en el
Cauca y el Eje Cafetero. Las tres restantes se encuentran ubicadas en los departamentos de Huila,
Valle del Cauca y Tolima (Unido, 2010).
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1.6 Fuerzas externas
1.6.1 Casualidad
El sector piscícola puede verse afectado por los cambios climáticos a los cuales Colombia se está
enfrentando frecuentemente, por ejemplo la ola invernal de 2011 logró desbordar los cuerpos de
agua del Atlántico el cual se caracteriza por su capacidad hídrica y su vocación agropecuaria y
piscícola. Esto logro afectar los pequeños y medianos productores rurales quienes, con la ruptura
del canal del Dique, se enfrentaron a pérdidas socio-económicas representadas en viviendas;
ganado vacuno, equino, porcino, pérdida de las granjas piscícolas; aves de corral; enseres propios
de la unidad familiar, provocando una migración masiva hacia las grandes ciudades y
poblaciones vecinas (Corporación PBA, 2015). Esto podría generar bajas en la producción y
discontinuidades que podrían cambiar la posición competitiva del sector. Los cambios
significativos en la tasa de cambio también pueden tener influencia en el sector (Arbeláez, 2011).
1.6.2 Gobierno
La influencia del gobierno sobre los determinantes del diamante se ve marcada en las políticas
empleadas para mejorar el comportamiento del sector piscícola, este interviene de diferentes
maneras por medio de entidades pertenecientes al sector público como Ministerio de Agricultura
y Desarrollo Rural, la AUNAP, el SENA, INVIMA, ICA, INCODER, ProColombia, Colciencias,
las corporaciones autónomas regionales CAR entre otras. Algunas de las forma de intervención
son la regulación de la producción para que esta sea apta para consumo humano, la
cofinanciación de proyectos piscícolas como, producción, reproducción, engorde de carne,
manejo de poscosecha y comercialización. También el gobierno realiza inversiones en
infraestructura, analiza y busca estrategias de inversión para generar valor agrado en el sector,
pero en el sector no se han visto reflejadas estas inversiones (Orozco, 2012).
También es el gobierno quien apoya financieramente al sector por medio de préstamos para el
desarrollo de proyectos y de la actividad piscícola por medio de El Ministerio de Agricultura y
Desarrollo Rural, a través del Incoder; Finagro y el Banco Agrario. Para el año 2014 el Ministerio
de Agricultura y Desarrollo Rural tuvo una inversión para programas de desarrollo y
competitividad del campo al sector agropecuario de 896.9 miles de COP, haciendo una inversión
en el fomento piscícola de 8.8 miles de millones COP, el cual mejorará condiciones de operación
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en los centros de producción pesquera, como inversión en infraestructura, maquinaria, equipos y
materiales.
Por otro lado, en el mercado de capitales no se encuentra alguna empresa piscícola del
departamento Atlántico que trance acciones, lo que indica que las inversiones son nulas; lo que
requiere más apoyo para que estas empresas se sumen a la Bolsa de Valores de Colombia y sean
más competitivas nacional e internacionalmente.
La gobernación del Atlántico tuvo un presupuesto para el 2014 de 18.200.660.218 millones de
pesos para el sector agua potable y saneamiento en el programa más agua más alcantarillado:
agua y saneamiento para la prosperidad; así mismo, para el desarrollo económico, en el
Subprograma Impulso para el desarrollo de la actividad pesquera y acuícola con fomento de la
seguridad alimentaria tuvo un presupuesto de 289.408.000 millones de pesos y para el
Subprograma Espacios para la investigación, el conocimiento, la transformación productiva y la
apropiación social de la Ciencia, Tecnología e Investigación un presupuesto asignado de
280.000.000 millones de pesos (Gobernación del Atlántico, 2014).
Además, el sector cuenta con el consejo nacional de la cadena de acuicultura CNCA, el cual
actúa como un participante neutral entre los actores públicos privados y de esta manera articula
líneas de acción que busquen mejorar la competitividad (AUNAP & FAO, 2013).
Pero según el Plandas (2013) aunque se tengas proyectadas este tipo de inversiones, algunas de
las condiciones que limitan al sector piscícola son en primer lugar, la falta de diagnóstico
nacional de la piscicultura a nivel de pequeños y medianos productores que permitan mejorar la
identificación de su problemática y poder orientar acciones para su desarrollo, y en segundo
lugar, la extensión del territorio nacional, las limitaciones de presupuesto y personal del Estado,
lo que hace que la cobertura de los programas de capacitación, transferencia de tecnología y
extensión no logren los alcances que deberían tener.
El sector enfrenta a amenazas en las importaciones no controladas en precio, calidad, no pago de
aranceles legales; introducción de productos sustitutos e incertidumbre jurídica, institucional y
normativa sectorial (Arbeláez, 2011).
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2. Determinantes de la competencia del sector piscícola por medio de la estructura de las
cinco fuerzas de Porter
Figura 2. Las Cinco Fuerzas Competitivas.

Fuente: La Ventaja Competitiva de las Naciones de Porter.
De acuerdo a la caracterización realizada por medio de la estructura del Diamante de Porter, se
resalta que en el sector piscícola del departamento Atlántico de Colombia, existen una serie
amenazas para el crecimiento del sector como la falta de apoyo gubernamental, la baja
investigación y desarrollo en nuevas prácticas de producción en el cultivo de peces, la dificultad
para adquirir equipos especializados para realización de la actividad y la falta de conocimiento en
cuanto a la práctica pesquera.
Los sustitutivos para el sector piscícola son altos, ya que Colombia produce diferentes tipos de
alimentos proteicos en sectores como el pecuario, compuesto por bovino, porcino, ovino y
avícola.
Los proveedores que suministran los insumos necesarios para la realización de actividad piscícola
ejercen influencia, ya que hay concentración de la oferta. Esto está sustentado en que el 90% de
la oferta de insumos está localizada en Colombia en los departamentos del Huila, Meta y
Santander; superando a la competencia internacional primero por la cantidad de demanda que
atienden y segundo por lo mencionado anteriormente en cuanto a obstáculos arancelarios, entre
otros. Por otro lado, los proveedores no podrían variar los precios debido a los obstáculos que
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tiene Colombia para su entrada, con altos costos arancelarios, medidas aduaneras, controles de
narcóticos e infraestructura poco eficaz.
Los compradores no tiene un alto poder de negociación, debido a que el pescado en el Atlántico
es la principal fuente de alimento y al ser una zona costera su precio es más bajo que el de
cualquier otra carne; sin embargo el poder de negociación en otras regiones se aumenta, ya que su
dieta se diversifica y sus exigencias aumentan respecto a los productos frescos, congelados y no
transformados.
La rivalidad entre competidores es alta debido a que departamentos como el Meta y el Huila tiene
mayor participación en producción, con 14.59% y 10.65% respectivamente, mientras que el
Atlántico no se encuentra dentro de los principales productores lo que evidencia la poca
participación del mismo.
Tabla 2. Factores genéricos para el posicionamiento del sector piscícola.
LIDERAZGO EN COSTOS

DIFERENCIACIÓN

ESPECIALIZACIÓN

El departamento Atlántico de Colombia, no posee Los productos derivados de la
liderazgo en costos porque las fuentes de producción piscicultura son diversos en cuanto sabor
tales como la tecnología, materia prima e insumos no y presentación, sin embargo, teniendo en El sector piscícola no cuenta con
son los más suficientes y apropiados. Esto se refleja en cuenta que el mercado alemán gusta de una avanzada especialización en la
el poco volumen de producción comparado con los los filetes enteros y fraccionados mas no, producción, ya que esta es
principales países productores de pescado, es decir, del pescado entero y viseras, prefiere la rudimentaria y artesanal, por otro
que los costos de producción piscícola en el Atlántico tilapia y la trucha; el sector piscícola del lado la distribución y el transporte
no son altamente competitivos y la mayoría de su departamento
Atlántico
podría muchas veces no son los adecuados
consumo proviene de importaciones. Por ejemplo, el diferenciarse en cuanto al producto ya ya que se transporta en camiones
precio implícito de las importaciones en el 2013 para que en el departamento se produce con hielo y no con las condiciones
filetes de tilapia fue de US$4.60 el kilogramo además de trucha y tilapia, especies como necesarias para la conservación del
($8.597), lo que contrasta con el precio de venta de la cachama, la carpa y el bocachico; los producto.
los piscicultores del Huila: $14 mil. (Acuanal, 2014, cuales cuentan con un delicioso y
p.152)
apetecido sabor único.

Fuente: elaboración propia.
A continuación se expone el diagrama de la cadena de valor del sector piscícola del departamento
Atlántico de Colombia, con el fin de evidenciar más claramente las actividades del sector:
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Figura 3. Cadena de valor del sector piscícola

Fuente: elaboración propia.

3. Comportamiento del mercado alemán para la incursión de productos derivados de
la piscicultura colombiana
3.1 Datos generales
La República Federal de Alemania es un país ubicado en el centro del continente Europeo y es la
cuarta economía del mundo. Su extensión territorial total es de 357.000 km², limita con 9 países:
Austria, Bélgica, Dinamarca, Francia, Luxemburgo, Países Bajos, Polonia, República Checa y
Suiza. Sus principales ciudades son Berlín 3,4 millones de habitantes, Hamburgo (1,7 mill.),
Múnich (1,3 mill.), Colonia (1,0 mill.), Fráncfort del Meno (676 mil) (EmbajadaAlemana, 2011).
El idioma hablado es alemán; las religiones son protestante y católica y su moneda es el Euro.
Alemania es el cuarto país, en tamaño, de la Unión Europea. La población actual alemana se
estima en 82 millones de habitantes (habs). Su densidad, (230 habs/km2), es la tercera más alta de
Europa, después de Bélgica y Holanda. Es el país más poblado del bloque y tiene el PBI más alto,
lo que lo convierte en el mercado más importante de Europa. De la misma manera, resulta ser un
socio comercial de gran valor, ya que es el tercer mayor exportador e importador a nivel mundial
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(Promperu, 2014), además cuenta con un sistema político consolidado, con instituciones sólidas y
fiables, sin perspectivas de cambios que puedan afectarlas.
El PIB de Alemania en el año 2014 registró 3,853 billones (USD) y en 2013 de 3,730 billones
USD, con un crecimiento de 1.6% (Banco Mundial, 2015). EL sector agricultor que incluye la
silvicultura, la caza y la pesca represento el 0.8% de participación sobre el total del valor del PIB
durante el 2014. El PIB per cápita para 2014 fue de US$ 47.627,4. Por otro lado, la inflación
anual de Alemania, reflejó durante el año 2013 un porcentaje del 1.5%, valor menor al anterior
año que fue de 2%. Por último, el desempleo alemán es bajo, por lo que su promedio anual de la
tasa desempleo en el 2013 fue 5,3% (Banco Mundial, 2015).
La política monetaria en Alemania es manejada por el Banco Central Europeo, este propende una
política flexible para alcanzar estabilidad de precios. Mediante esta política, se intenta evitar la
entrada en deflación de la zona euro, por medio de "mantener los tipos de interés bajos y trabajar
en pro de una política monetaria expansiva que acompañe el crecimiento" (Expansión, 2015).
La política fiscal en Alemania trata de no ser expansiva, con impuestos altos pero no crecientes.
Por ejemplo, se paga impuestos tales como las obligaciones de registro general, declaración de
impuesto (anual, renta, sociedades 15%, sobre salarios, sobre comercio), VAT (IVA), tasa de
impuesto: 7% al 17,15%; resaltando que entre Colombia y Alemania hay negociaciones sobre
acuerdos para evitar la doble tributación.
3.2 Justificación mercado objetivo
Tabla 3. Principales países importadores de pescado.

Importadores

Valor importado en
2014 (miles de USD)

Estados Unidos de América

16.691.025

Japón

11.428.718

China

6.588.364

España

5.903.509

Francia

5.080.256

Alemania

4.618.927

Fuente: Trademap (2014).

Para la selección del mercado objetivo en el cual podrá ingresar el departamento Atlántico, se
tomaron en cuenta los seis principales países importadores de productos piscícolas los cuales
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fueron para 2014 Estados Unidos, Japón, China, España, Francia y Alemania, además de las
recomendaciones de Procolombia para oportunidad de negocio entre los que se resaltaba la
oportunidad que tenía el sector acuícola y pesquero para ingresar a países de la Unión Europea.
Ahora bien, debido a que se busca un destino nuevo en el que Colombia no tenga mayor
participación de sus exportaciones en este producto, no se tomarán en cuenta los cinco principales
destinos de las exportaciones del sector piscícola de Colombia para 2014, entre los que se
encuentran Zona Franca con US$74.516 miles, Estados Unidos US$ 50.322 miles, Ecuador
US$16.074 miles, España US$ 14.329 miles y Francia US$6.856 miles (Trademap, 2015).
Por lo tanto se escogieron Japón, China y Alemania, tres de los principales importadores de este
producto y en los cuales Colombia no tiene mayor participación de sus exportaciones; para
realizar un análisis de sus variables macroeconómicas y microeconómicas en matrices y así llegar
a la identificación del mercado destino.
A continuación se muestran las diferentes variables macro y micro económicas utilizadas, con sus
respectivas ponderaciones según la importancia de la variable.


Variables macroeconómicas

Población: aunque la población puede indicar que cantidad de personas podrían consumir el
producto se asigna a esta variable un porcentaje de (7%) debido a que es la población total del
país a estudiar y no el segmento del mercado al cual va dirigido el producto.
PIB: al ser este un indicador de la capacidad productiva de un país y su crecimiento económico,
se asignó un porcentaje de (12%), porque entre mayor sea el PIB, se entendería que es un país
más rico por lo tanto tendría más posibilidades de consumo.
Crecimiento del PIB: se asigna a esta variable un porcentaje del (18%), debido a que refleja la
evolución de la economía y así se puede saber que tanto está creciendo cada país al cual se
pretende llegar.
PIB per cápita: debido a que esta variable indica los ingresos promedio de la población de un
país y por medio de esta también se puede interpretar la capacidad de compra promedio por
habitante de un país, se le asignó un porcentaje significativamente alto con un (22%).

51

Inflación: por ser esta una variable que refleja la variación porcentual anual del costo para el
consumidor medio de adquirir una canasta de bienes y servicios (Banco Mundial, 2015), se le dio
un porcentaje del (9%), además que esta indica que tan alta puede ser la pérdida de capacidad
adquisitiva del dinero en el país estudiado y por ultimo estipular si los precios del producto a
exportar tendrían grades variaciones en ese mercado.
Desempleo: esta variable tiene un porcentaje del (8%), puesto que a grandes rasgos puede revelar
qué porcentaje de la población se encuentra económicamente activa y si cuenta con la capacidad
para adquirir el producto.
Importaciones totales: al indicar esta variable que tantas importaciones realiza un país frente a
otro se le da un porcentaje de (7%), ya que refleja que tanta capacidad de importación tiene el
país frente a los demás evaluados.
Balanza comercial: se asigna un porcentaje del (5%) porque la variable indica si es un país
importador o exportador, además de poder observar si el país se encuentra en déficit o superávit
comercial, con lo cual se podría saber si obtienen o se sacan más divisas del país.
Idioma: se asignó un porcentaje de (5%) ya que muestra la similitud lingüística con los países
evaluados.
Índice de competitividad: al ser una variable que indica el panorama competitivo de 148
economías con base en las instituciones, infraestructura, estabilidad macroeconómica, salud y
educación primaria, educación superior y capacitación, eficiencia del mercado de bienes,
eficiencia en el mercado laboral, sofisticación en el mercado financiero, preparación tecnológica,
tamaño del mercado, sofisticación empresarial e innovación (Procolombia,2015), entre mayor
sea este se entenderá mejor el desempeño de este país en estos pilares, por lo tanto se le entrega
un porcentaje del (7%).


Variables microeconómicas

Importaciones del producto: esta variable cuenta con un porcentaje de (20%), ya que los datos
suministrados revelan el principal destino de la exportación del producto a nivel mundial, con
esto se podría identificar si es un país que ya cuenta con grandes volúmenes de importación, lo
que indicaría que ya hay varios países del sector exportando a los países estudiados, es así que
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entre menor sea la cantidad de importaciones, mejor será la para el estudio, porque lo que se
quiere es ingresar a un nuevo mercado que no tengo mucha presencia de importadores en este
sector .
Crecimiento de las importaciones entre 2010-2014: su porcentaje asignado fue del (15%),
porque indica que tanto crecimiento han tenido las importaciones de los productos derivados de
la piscicultura y si este ha sido positivo o negativo y así poder observar si es un país con
tendencia al alza a comprar más de este tipo de productos
Consumo per cápita de pescado: al indicar este que tanto pescado se consume por persona en
cada país estudiado, se asigna un porcentaje del (21%) porque con este se podría ver si los
consumidores de este país tienen una tendencia alta o baja al consumo de pescado.
Importación del producto desde Colombia: esta variable sirve para observar que tanto están
importando los países estudiados productos derivados de la piscicultura desde Colombia y así
poder determinar si ya se tiene participación en ese mercado, lo que entrega al país un ventaja en
cuanto a conocimiento del mercado objetivo, por lo tanto se le asignó un porcentaje de (10%).
Arancel para Colombia: cuenta con porcentaje del 10%, ya que, muestra que tan alto será el
cobro adicional para la entrada del producto a los países estudiados.
Desempeño logístico por puesto sobre 150 países (12%) y Calificación promedio LPI (índice
de desempeño logístico) de 1= bajo a 5= alto (12%): se les asigna estos porcentajes debido a
que es un índice que refleja las percepciones de la logística de un país basadas en la eficiencia del
proceso del despacho de aduana, la calidad de la infraestructura relacionada con el comercio y el
transporte, la facilidad de acordar embarques a precios competitivos, la calidad de los servicios
logísticos, la capacidad de seguir y rastrear los envíos, y la frecuencia con la cual los embarques
llegan al consignatario en el tiempo programado (BancoMundial,2015). Además se tiene en
cuenta en esta variable la distancia geográfica de los países estudiados al país de origen
Colombia, para facilitar el traslado del producto.

53



Matrices de selección
Tabla 4. Matriz de variables macroeconómicas

VARIABLES/PAÍS

P

JAPÓN

C

POBLACIÓN MILLONES 7%
127,1
4
PIB US$ BILLONES
12%
4,601
4
CRECIMIENTO DEL PIB
18%
-0,1
1
(%)
PIB PER CÁPITA USD
22% 36.194,40 5
INFLACIÓN (%)
9%
2,7
1
DESEMPLEO (%) DE LA
8%
4%
4
POBLACIÓN TOTAL
IMPORTACIONES
7% 822.251.112 3
TOTALES USD MILES
BALANZA COMERCIAL 5% -138.405.492 2
5% JAPONES 2
IDIOMA

P

CHINA

C

P ALEMANIA C

0,28
0,48

1,364*
10,36

5 0,4
5 0,6

80,89
3,852

3 0,21
3 0,36

0,18

7,4

5 0,9

1,6

4 0,72

1,1
0,09

7.593,90
2

2 0,4
3 0,3

47.627,40
0,9

6 1,32
6 0,54

0,32

4,60%

3 0,2

5,30%

2 0,16

0,21 1.962.085.985 6 0,4 1.216.259.145 5 0,35
0,1 380.721.800 4 0,2
0,1 MANDARIN 2 0,1

292.086.721
ALEMAN

INDICE DE
7%
5,4
5 0,35
4,84
4 0,3
6
COMPETITIVIDAD
SUMATORIA MACRO 100%
31 2,86
39 3,5
PONDERACIÓN MACRO 40%
1,14
1,4
Fuente: elaboración propia con datos del Banco mundial y Trade Map (2015).

P= ponderación
C= calificación

3 0,15
4 0,2
6 0,42
42 4,01
1,6

*Población de China en mil millones

Tabla 5. Matriz de Variables microeconómicas
VARIABLES/PAÍS
P
JAPÓN C P CHINA C
IMPORTACIONES DEL
20% 11.428.718 3 0,6 6.588.364 4
PRODUCTO MILES USD
CRECIMIENTO
-2%
1 0,15
9%
6
IMPORTACIONES ENTRE 15%
2010-2014 (%)
CONSUMO PER CÁPITA DE
21%
36,5
6 1,26
35,1
5
PESCADO Kg
IMPORTACIÓN DEL
10%
1.271
3 0,3
189
2
PRODUCTO DESDE
COLOMBIA USD MILES

ARANCEL COLOMBIA

P

10%

5%

3

0,3

11%

P ALEMANIA C

P

0,8

4.618.927

1,2

0,9

4%

5 0,75

1,1

13,7

4 0,84

0,2

1.874

5

0,5

0%

6

0,6

1 0,1

DESEMPEÑO LOGISTICO
12%
10
3 0,36
28
1 0,1
1
POR PUESTO
CALIFICACIÓN
12%
3,9
3 0,36
3,5
1 0,1
4,12
PROMEDIO LPI
SUMATORIA MICRO
100%
22 3,33
20 3,3
PONDERACION MICRO
60%
2
1,97
Fuente: elaboración propia con datos de FAO, Trade Map y ProColombia (2015)

6

6 0,72
6 0,72
38 5,33
3,2
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Tabla 6. Resultado sumatoria calificación matriz
CALCULO
CALCULO
MACROECONÓMICO MICROECONÓMICO
31
22

PAÍS
JAPÓN

CALCULO
TOTAL
53

CHINA

39

20

59

ALEMANIA

42

38

80

Fuente: elaboración propia
Tabla 7. Resultado calificación final ponderada
PAÍS
JAPÓN

CALCULO
CALCULO
MACROECONÓMICO MICROECONÓMICO
1,144
1,998

CALCULO
TOTAL
3,142

CHINA

1,408

1,97

3,382

ALEMANIA

1,604

3,198

4,802

Fuente: elaboración propia
Según los resultados obtenidos de las matrices de evaluación la calificación más alta la obtuvo
Alemania tanto en las variables macroeconómicas como microeconómicas, en la primera obtuvo
una sumatoria total de 42 puntos, seguido de China con 39 puntos y Japón con 31; en la segunda
sumo 38 puntos mientras que China y Japón sumaron 20 y 22 puntos respectivamente; es así que
la puntuación total de Alemania fue de 80 puntos, seguida de China con 59 y Japón con 53, lo
que indica que el mercado objetivo más apropiado para la incursión de productos derivados de la
piscicultura según lo que se busca con este estudio es Alemania. Esto se corrobora con los
resultados obtenidos en la calificación final ponderada en donde Alemania obtuvo 4.80, seguido
de China con 3.3 y Japón con 3.1.
Respecto a las recomendaciones de ProColombia se dice que Alemania es un mercado atractivo
para la incursión de productos derivados de la pesca de origen colombiano, ya que este país es el
quinto consumidor más grande de la Unión Europea y la primera economía de esta región y
depende de las importaciones para cubrir su demanda. La importaciones representan un volumen
de abastecimiento de 1.8 millones de toneladas y una cuota de 89% sobre el volumen total de
pescado en Alemania (Icex, 2014); sin embargo, este país solo importa desde Colombia el 0.04%,
con un total de US$ 1874 miles y el departamento del Atlántico no tiene exportaciones de
pescado dirigidas hacia Alemania. Al ser un país dependiente de las importaciones para el
cubrimiento de su demanda, lo que se demuestra en que la cantidad exportada en 2013 que fue
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1’646.220 miles USD, mientras que la importada fue de 4’317.981 miles USD, según estadísticas
de Trade Map, se vuelve un mercado más atractivo para exportar.
Por otro lado, el consumo per cápita de productos derivados de la piscicultura fue en 2013 de
13.7Kg, lo que muestra que el pescado hace parte de la dieta de un alemán. Además, en Alemania
los precios de pescado están en constante aumento, debido a la creciente demanda y la continua
sobrepesca en algunas partes del mundo (PangasiusVietnam, 2011).
Es importante también resaltar que el consumidor alemán tiene gusto por los alimentos nutritivos,
por lo que en su gastronomía, los pescados y mariscos son especialmente importantes; una de las
tendencias actuales del consumidor alemán es la búsqueda de productos saludables, por lo tanto
hay mayor tendencia a adquirir filetes de pescado y pescado n conserva, debido a que los
productos del sector pesquero resultan atractivos dado su alto valor proteínico y las ventajas que
trae su consumo regular (ProColombia, 2015). El consumo de pescado tiene un importante
crecimiento dado a que los alemanes se preocupan cada vez más por mejorar sus hábitos
alimentarios y su salud, especialmente hacia la tercera edad, ya que en el 2020 un 20% de la
población tendrá más de 65 años lo cual lleva a generar una interdependencia entre la edad y el
consumo de pescado y mariscos (Ipac, 2014).
3.3 Perfil del consumidor
De acuerdo a The German Fish Information Center entre las especies de peces más populares en
Alemania se encuentran el colín de Alaska (23.3%), el arenque (18.5%), el salmón (12.5%), el
atún (11.2%) y el panga (4.8%), además, el mercado alemán prefiere demandar pescado
congelado (29%), en lugar de fresco (9%) (PangasiusVietnam, 2011). En la oferta colombiana,
los compradores alemanes se interesan en camarones, tanto de cultivo como salvajes, filetes de
tilapia congelados, conservas y trucha (Proexport, s.f).
Respecto a la trazabilidad, los alemanes desean saber de dónde proviene el pescado dado a la
sobreexplotación pesquera y la sostenibilidad, requieren productos certificados que respeten el
medio ambiente, también que dichos productos no estén en vía de extinción, demostrando interés
por el pescado BIO y la utilización de eco etiquetas (Ipac, 2014).
En el mercado alemán existe una dicotomía entre los consumidores que están orientados hacia
precios bajos, productos económicos y de aquellos identificados con el segmento premium. El
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26% de los hogares alemanes está en condiciones de comprar todo lo que necesitan. El 24% de
los hogares buscan precios más convenientes. El restante 50% de la población se ubica entre
estos dos extremos en condiciones de comprar (ProChile, 2013).
Prefieren recurrir a grandes supermercados locales y cadenas internacionales cercanas, por
comodidad y disfrute en la experiencia de compra, sin manejar estigmatización social, es decir,
pueden comprar tanto en supermercados como en discounters (ProChile, 2014), enfocándose en
el precio y la calidad, debido a que no les gusta endeudarse (SantanderTrade, 2015). El tipo de
envase para los alemanes, debe ser fácil de abrir, primando lo atractivo y cómodo, con
preferencia en el metal por sus cualidades de protección a los efectos de la luz solar, el aire, la
humedad y otros contaminantes, además estos conservan y mantienen el sabor fresco al interior
(Mebarki, 2013).
3.4 Segmento del mercado
Las tres principales regiones en donde se consume pescado en Alemania en kilogramos por
persona son las del norte entre las que se encuentran Hamburgo 6.7kg, Mecklemburgo-Pomerania
Occidental 6.5kg, Schleswig-Holstein 6.2kg. Por otro lado, en Baden-Wurtemberg con 4.4 kg por
cabeza, es la que menos consumo tiene en todo el país (Fiz, 2014).
3.5 Tendencia al consumo
El gasto de consumo de la totalidad los hogares alemanes fue para 2013 de 1.758.736 Millones de
USD, con un crecimiento anual de 0.8%. El gasto de consumo per cápita de los hogares fue de
21.815 USD; hay que resaltar que el gasto de consumo de alimentos en Alemania fue del 11.2%
sobre los gastos totales, lo cual se considera bajo comparado al gasto de los españoles que fue de
14%, e italianos con 14.4%, indicando que en Alemania existe una costumbre de ahorro en la
compra de alimentos (SantanderTrade, 2015). En total los gastos de los hogares en sus compras
de pescados y mariscos han alcanzado los 3.400 millones de euros, es decir US$3.723 millones
en 2013 (Icex, 2014).
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3.6 Producción y consumo total
Grafico 3. Evolución de la producción y el consumo de pescado en Alemania.

Fuente: Elaboración propia con datos del Fiz- Fisch-Informationszentrum e. V., 2014

De acuerdo al gráfico 3 la producción alemana aumentó 7.5% entre 2012 y 2013, pasando de
227.000 toneladas (t) a 244.000t respectivamente, el volumen total de pescado y productos
pesqueros ascendió a 2.035.000t en 2013, resultado de la sumatoria de la producción y las
importaciones. Así mismo, las importaciones tienen un efecto grande, ya que estas participan con
un volumen de 1,8 millones de toneladas y una cuota del 89% para el mismo año sobre el
volumen total de pescado. Para cubrir el consumo en Alemania se acceden a medios como las
capturas propias, el advenimiento de la pesca continental, la piscicultura y las importaciones.
El consumo alimentario en Alemania es la suma de la producción, más las importaciones, menos
la exportaciones, cuyo valor supera el millón de toneladas en los años de estudio. Aunque éste
presenta disminuciones, el promedio del consumo alimentario o suministro total al interior es de
1.216.333t en el periodo observado.
El consumo per cápita en Alemania de productos derivados de la piscicultura fue para 2011 de
15.5Kg, por lo que se esperaba que el mismo aumentara para 2013 a 16 kg, pero por el contario
este consumo empezó a disminuir situándose en 14.8kg en 2012 y para 2013 en 13.7kg, este
último está compuesto por los peces de agua salada con una cuota de 8.7 kg, seguido por los de
agua dulce con 3.5 kg y en menor participación los crustáceos y moluscos con 1,5 kg (Fiz, 214).
Esta reducción en el consumo per cápita puede estar explicada por el bajo crecimiento que el país
ha tenido desde el 2012, mostrando tan solo un crecimiento del PIB de 0.4% en 2012 y tan solo
del 0.1% en 2013 (BancoMundial, 2015), lo que se traduciría en menos ingresos; lo anterior por
la crisis que viene enfrentando la Zona Euro.
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3.7 Facilidad de acceso
Se resalta la relación del tratado de libre comercio entre Colombia y la Unión Europea, este
último representa el segundo socio más grande para Colombia tanto en exportaciones como para
importaciones. Los países que mejor se destacan dentro de este grupo europeo son España, Países
Bajos, Alemania, Francia, Reino Unido, Italia, Bélgica, Portugal, Irlanda y Dinamarca.
La entrada de Colombia al mercado alemán tiene más oportunidades debido al acuerdo de libre
comercio firmado entre la Unión Europea y Colombia el 26 de junio de 2012. Todos los Estados
miembros de la UE son parte del acuerdo. La aplicación establece la eliminación de aranceles en
todos los productos industriales y pesqueros, ampliación del acceso al mercado de productos
agrícolas, mejora en el acceso a los contratos públicos, servicios y mercados de inversión,
reducción de obstáculos técnicos al comercio estableciendo disciplinas comunes, materia de
derechos de propiedad intelectual, transparencia y competencia (EuropeanCommission , 2014).
El principal puerto de desembarque para el acceso de pescados y mariscos es el Bremerhaven.
Para consolidar la carga aérea que viene desde África y Asia, está el Centro de perecederos del
aeropuerto de Frankfurt. Las rutas de mercado siempre deben ser examinadas individualmente
por que la logística para refrigerados y congelados es diferente, además su costo varía
dependiendo de la especie, la especificación y los objetivos de ventas. El distribuidor más fuerte
respecto a ventas y logística en refrigerados es Deutsche See (Seafood, 2007).
3.8 Estructura de comercialización
Las ventas de pescado en Alemania están dominadas por las grandes cadenas de descuentos y
supermercados, estas no importan directamente, por ello los canales de distribución más
importantes son los importadores y los agentes, estos últimos son quienes distribuyen a los
supermercados y al sector hotelero y gastronómico. Las grandes compañías procesadoras
prefieren importar directamente del origen, sin ningún intermediario (Colombiatrade, 2010).
Los principales canales de distribución son:


Importadores: Importan el producto del país de origen y venden el producto directamente al
por mayor, a través de distribuidores mayoristas, sus propios distribuidores locales, los
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minoristas y los mercados tradicionales. En este segmento se pueden encontrar Deutsche See
y costa.


Mayoristas: Compran el producto directamente de los importadores y venden este producto a
los minoristas o a los consumidores finales. Los principales son Citti, Alnatura, Frishparadies,
Followfish, Eisman, Iceland seafood, Biopolar y Bofrost.



Minoristas: compran el producto de los mayoristas o directamente de los importadores del
pescado y venden el producto a los consumidores finales. Se encuentran Rewe, Edeka, Penny,
Aldi Süd, Aldi Nord, Lidl, Galeria Kaufhof.



Discounters: estos son distribuidores de alimentos que tienen gran influencia y están
enfocados a un segmento social amplio llamado “el nuevo consumidor”. Ofrecen productos a
precios bajos y con una constante rotación. Los principales son aldi y lidl y supermercados
regionales – rewe y lidl.



Multi – Tiendas Con Sección de Alimentos: minoristas que venden todo tipo de productos,
desde alimentos hasta prendas de vestir y materiales escolares.



Restaurantes o Fast Food: se destaca la cadena llamada “Nordsee”, que es una de las más
grandes de Europa y se especializa en pescado y mariscos (Seafood, 2007).
3.9 Logística

Alemania posee una infraestructura de transporte desarrollada, suficiente para soportar las
necesidades de su economía. Según el Logistics Performance Index (LPI) Publicado por el Banco
Mundial en el año 2014, Alemania ocupa el primer puesto en el mundo en cuanto al desempeño
logístico. Los aspectos importantes de Alemania fueron la competitividad de transporte
internacional de carga con un puntaje de 3.74, la puntualidad en el transporte de carga con un
puntaje de 4.36, calidad de la infraestructura con un puntaje de 4.32, la capacidad de seguimiento
y rastreo a los envíos con un puntaje de 4.17, la competencia y calidad en los servicios logísticos
con un puntaje de 4.12 y finalmente, la eficiencia aduanera con un puntaje de 4.10.
3.10. Puertos y aeropuertos de entrada


Acceso marítimo. Alemania por su ubicación estratégica cuenta con una amplia y moderna
infraestructura portuaria, con más de 60 puertos y sub puertos auxiliares, abiertos para el
manejo de carga. Desde Colombia la oferta de servicios de exportación se dirige
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principalmente a puertos como Bremen–Bremerhaven y Hamburgo. Hacia los puertos de
Alemania, desde la Costa Atlántica colombiana operan cuatro navieras con servicios directos
y tiempos de tránsito desde los 12 días, principalmente hacia Hamburgo (Proexport, 2014).


Acceso aéreo. Alemania cuenta con 541 aeropuertos a lo largo de su territorio.
Aproximadamente 18 aeropuertos tienen facilidades aduaneras, además de estar dotados con
infraestructura para el manejo y almacenamiento de carga, incluido almacenamiento en frío y
protección. La mayoría de la carga aérea ingresa por Frankfurt y de ahí es transportada por
carretera a los centros de distribución regionales. Desde Colombia la oferta de servicios se
dirige principalmente a los aeropuertos de Berlín, Bremen, Cologne-Bonn, Dusseldorf,
Frankfurt, Hamburgo, Hannover, Munich, Nuremberg y Stuttgart (Proexport, 2014).
3.11 Políticas comerciales

La República Federal de Alemania promueve el intercambio mundial de bienes y servicios, así
como la interdependencia económica entre todas las naciones, considerando que ello es esencial
para potenciar las economías y elevar los niveles de bienestar. El gobierno alemán es partidario
decidido de mercados abiertos y de un comercio mundial irrestricto. El mercado alemán, tras
haberse expandido a raíz de la unificación del país, está abierto a todo el mundo, ofreciendo a sus
contrapartes extranjeras múltiples oportunidades comerciales y todas las demás formas de
cooperación económica.
Los principios que inspiran la política comercial alemana son la división internacional del trabajo
en lugar de autarquía, la competencia a escala mundial en lugar de barreras comerciales y el
equilibrio de intereses en lugar de la confrontación económica (WTO, s.f).
3.12 Tratamiento arancelario y costos adicionales de ingreso
Los aranceles se aplican con base en el valor del producto al cual se vende dentro de la UE (el
precio de “transacción”) y no con base en sus propiedades. El valor incluye la comisión, las tasas,
los gastos de transporte y el manejo de los bienes cuando arriban a la UE. No incluye los
aranceles ni los gastos que se incurren luego del arribo a destino. Este valor se puede determinar
con la clasificación del Código Aduanero Comunitario (CAC) y las Regulaciones de la
Aplicación de Aduana para determinar qué tarifa se debe aplicar a un producto.

61

Los productos colombianos del sector acuícola y pesquero pagaban aranceles base entre 2% y
26%, pero con la entrada en vigencia del acuerdo comercial, la totalidad de los productos del
sector ingresan libres de arancel (Fundesarrollo , 2014).
En Alemania se deberá tener en cuenta costos respecto a preparación de documentos, tarifas
administrativas para el despacho de aduanas, inspecciones, transporte terrestre y manejo de
puerto a terminal que tienen un valor promedio según el Doing Bussines 2014 de USD 1050 por
contenedor en carga general, el costo varía dependiendo de la carga.
3.13 Comercio Exterior
Las actividades comerciales de Alemania se afectaron por la crisis económica internacional. Las
exportaciones como las importaciones se redujeron por primera vez, desde 2008. Sin embargo, el
comercio exterior de pescado y productos pesqueros en Alemania ascendió aproximadamente a 2
millones de toneladas en el 2013, es decir que la demanda de dicho mercado proviene
principalmente de las importaciones que de la producción interna, el cual representa un 1.8
millones de toneladas o el 88% del total.
El comportamiento tanto de las importaciones como de las exportaciones del sector piscicultor de
Alemania, se evidencia que durante los últimos 6 años, las compras de dicho sector han sido
mayores que las ventas. Tomando como referencia las importaciones del año 2013, el valor de
dicho año fue de 1.791 millones de euros; esto comparado con el año previo el cual fue de 1.952
millones de euros, es decir, que las importaciones entre estos dos años se redujo en un 8.3%.
Cabe resaltar de este valor, que el 49% de estas importaciones pertenecen a los filetes y demás
carnes de pescado fresco, congelados o refrigerados; el 27% pertenece al pescado seco, salado o
salmuera; el 17% pertenece al pescado fresco o refrigerado y el 7% pertenece al pescado
congelado.
Las exportaciones de dicho sector representaron para el año 2013 un valor de 950 millones de
euros, comparado con el año anterior de 998 millones de euros, es decir que las exportaciones
entre estos dos años se redujo en un 4.8%. De dicho valor, el 88.5% corresponden a camarones,
langostinos, quisquillas y gambas; el 5% corresponde a bogavantes; el 3.2% corresponde a
cangrejos de mar; el 2.3% corresponde al resto de crustáceos; el 0.8% corresponde a langostas y
el 0.3% corresponde a cigalas (Icex, 2014).
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Alemania es un país con gran demanda de pescado importado, A continuación se expondrán los
principales países proveedores de pescado hacia Alemania.
Grafico 4. Principales países exportadores de pescado hacia Alemania y su valor exportado en miles USD.

Fuente: Elaboración propia con datos tomados de Trademap.

Como se pudo apreciar en el grafico 3, los principales países exportadores de pescado durante el
año 2014 fueron Polonia con el mayor valor exportado de $876.491 miles de dólares, seguido de
Dinamarca con $632.647 miles de dólares, Holanda $518.419 miles de dólares, China $406.319
miles de dólares, Noruega $348.032 miles de dólares, Estados Unidos $ 199.649 miles de dólares
y Colombia con $2.300 miles de dólares. De acuerdo a esto se puede evidenciar que el valor
exportado por Colombia representa tan solo el 0.04% del total exportado comparado con el resto
de países.
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CAPÍTULO 3: ANÁLISIS Y RESULTADOS
1. Diagnóstico
1.1 Sector piscícola del departamento Atlántico de Colombia.
Observamos con la caracterización del sector piscícola, que éste presenta debilidades, con
muchas oportunidades de mejoramiento. Categorizamos 5 aspectos claves los cuales son: la
implementación de mejor tecnología para el desarrollo de la actividad piscícola, la capacitación
de los pescadores para la actividad productiva del sector, la inversión por parte del gobierno
como herramienta clave en temas de I&D para incentivar la producción, la infraestructura en red
vial-fluvial y los procesos logísticos en cuanto empaque, embalaje, distribución y transporte.
Como se mencionó anteriormente, el sector piscícola no cuenta con las herramientas aptas para el
desarrollo de su actividad, es decir, no tiene los equipos de trabajo más apropiados para el
desempeño de ésta. Por ejemplo, el tipo de embarcación que se utiliza es pequeña y muchas son
fabricadas artesanalmente, con motor de baja potencia e incluso sin ellos. Además, la
capacitación de los piscicultores es precaria, causando malas prácticas de producción, lo que
conlleva a una disminución del empleo en agricultura, pesca, ganadería, caza y silvicultura de
14.29% entre 2012 y 2013 en el Atlántico, debido a la falta de incentivos que presenta el sector
para el mejoramiento de la calidad de vida, lo que es una debilidad para el sector.
El gobierno a través del Ministerio de Agricultura tiene un presupuesto asignado de 896.9 miles
de millones de pesos para programas de desarrollo y competitividad del campo al sector
agropecuario. Para el fomento del sector piscicultor se aportó una inversión en infraestructura,
maquinaria, equipos y materiales por valor de $8.9 miles de millones de pesos. Se considera este
valor bajo, ya que representa un 0.98% sobre el total del presupuesto y por ende se siguen
presentando deficiencias frente a las necesidades del sector (Cardenas, 2014). Habría que decir,
que los piscicultores tampoco tienen conocimiento e información sobre las políticas e
instrumentos de financiación aunque si existan, lo cual limita la inversión que podrían adquirir
para el desarrollo de su producción generando debilidades.
En cuanto a red fluvial, el Departamento Atlántico cuenta con suficientes cuerpos de agua tales
como el río Magdalena y el Canal del Dique que son las corrientes mayores, también pequeños
cauces como arroyos, caños y ciénagas que cubren un área amplia del sur y occidente del
departamento, además su principal puerto es el de Barranquilla. Así mismo, el departamento
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cuenta con una buena red vial que permite el transporte de pasajeros y carga desde la capital
mencionada hacia los otros municipios y departamentos. Conforme a esto, se considera una
fortaleza por la posibilidad de diversos accesos a la comercialización e internacionalización.
Si bien, en la teoría se explican las especificaciones sobre empaque y etiquetado de productos de
la pesca para consumo humano, el sector no tiene certeza sobre su completa aplicación, ya que la
mayor parte del pescado se comercializa fresco a nivel local, con baja capacidad de refrigeración,
conservado en hielo o congelado, lo que evidencia una debilidad para el sector porque no hay un
transporte de refrigeración apropiado y hay poca especialización en etiquetado y empaque.
1.2 Presentación y análisis de la matriz de evaluación de factores externos MEFE para
el entorno alemán.
Colombia tiene oportunidad con el mercado alemán, debido a que éste tiene potencial de
consumo de productos piscícolas, su demanda es mayor a su oferta y aunque las exportaciones
del sector piscícola de Colombia solo participan con un 0.04%, éste sería un inicio para estrechar
relaciones, aprovechando el TLC con Europa de arancel 0%, para productos derivados de la
pesca.
A continuación se desagregarán los valores del análisis de la matriz MEFE, por la cual se observó
que el mercado alemán obtuvo un promedio ponderado de 2.80 entre su entornos (político,
económico, competitivo y socio-cultural), reflejando una calificación media para el ingreso de
productos derivados de la pesca desde Colombia, lo que indica que aunque el mercado alemán es
atractivo para la incursión, hay que tener en cuenta que este tiene amenazas fuertes a las que hay
que poner atención. Las ponderaciones obtenidas en cada uno de los entornos están explicadas en
el marco metodológico. La información categorizada en las matrices se tomó de la descripción
del mercado alemán, puesta a disposición en el capítulo dos.
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Tabla 8. MEFE Entorno político Alemania
ESLABONES
ENTORNO POLÍTICO
Política monetaria

PONDERACIÓN

EVALUACIÓN

35
5

TOTAL
3

15

El Banco Central Europeo BCE propende una política monetaria flexible para alcanzar estabilidad de precios,
esta política está intentando evitar la entrada en deflación de la zona euro, por medio de "mantener los tipos
de interés bajos y trabajar en pos de una política monetaria expansiva que acompañe el crecimiento".
Riesgo político

3

3

9

En Alemania la situación política es muy estable, es decir cuenta con un sistema político consolidado, con
instituciones sólidas y fiables, sin perspectivas de cambios que puedan afectarlas.
Política fiscal

4

2

8

La política fiscal en Alemania trata de no ser expansiva, con unos impuestos altos pero no crecientes.
En Alemania hay que pagar impuestos tales como las obligaciones de registro general y declaración;
declaración de impuestos anual; el impuesto de renta; impuesto a las sociedades 15%; el VAT (IVA);
declaración de impuesto sobre los salarios e Impuesto sobre el comercio
Las importaciones de productos derivados de la pesca en Alemania tienen un graven interior VAT del 7%
(EuropeanCommission, 2014).
Colombia tiene negociaciones con Alemania sobre acuerdos de doble tributación, para evitar la misma sobre
las rentas y patrimonio, derivado del ejercicio del transporte y/o navegación.
Política comercial
7
3
21
El Ministerio Federal de Protección al Consumidor, Alimentos y Agricultura, garantiza que la producción de
peces dulceacuícolas y marinos respete la sustentabilidad y la prioridad de protección al consumidor (Fao,
2015)
La política pesquera alemana se enfoca hacia la pesca sostenible, esto incluye la gestión y los planes de
recuperación de poblaciones de diferentes especies o medidas para combatir la pesca ilegal de pescado.
También aboga por la preservación de recursos marinos vivos ej: ballenas y la protección del medio marino.
En Alemania se promueve el intercambio mundial de bienes y servicios, así como la interdependencia
económica entre todas las naciones. El gobierno alemán es partidario decidido de mercados abiertos y de un
comercio mundial irrestricto. El mercado alemán ofrece múltiples oportunidades comerciales y formas de
cooperación económica (BMEL, 2015).
Alemania maneja principios como la división internacional del trabajo; competencia a escala mundial y
equilibrio de intereses.
Tratados comerciales
8
4
32
Con el acuerdo comercial que firmo Colombia con la Unión Europea; Colombia tiene facilidad de acceso al
mercado alemán respecto a las preferencias arancelarias, entre las cuales se encuentra un arancel del 0%
para productos pesqueros.
Barreras no arancelarias
8
1
8
Los productos pesqueros cuentan con requisitos específicos para la entra a Alemania como; Control de los
contaminantes alimenticios; Control de los residuos de medicamentos veterinarios en animales y sus productos
alimenticios; Control sanitario de los productos de la pesca destinados al consumo humano; Trazabilidad,
cumplimiento y responsabilidad en los alimentos; Control de la pesca ilegal; Etiquetado del pescado y
productos de producción ecológica. (EuropeanCommission, 2014).
Las barreras no arancelarias como salubridad, seguridad, medioambiente, leyes relacionadas a las
características del producto y procesos y métodos de producción, medidas sanitarias y fitosanitarias y la
estandarización entre otros.
PONDERADO
2,66

Fuente: Elaboración propia, con datos de expansión; WTO World Trade Organization; European Commission
(2013).
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Como se evidencia en la tabla 1, el entorno político en Alemania obtuvo un resultado ponderado
total de 2.66 y al ser este mayor a 2.5, indica que hay mayor posibilidad de obtener oportunidades
que amenazas, es decir se pueden explorar estas oportunidades para darle mejor posicionamiento
al sector. Entre las oportunidades menores (3), para que el sector piscícola del Atlántico
incursione en este mercado se encontró la política monetaria, el riesgo político y la política
comercial, dado a que la primera indica que Alemania y la Zona Euro están en búsqueda de
aumentar la inversión, lo que puede favorecer al sector en cuanto a seguridad de no enfrentar
cambios fuertes que afecten la estabilidad del producto dentro del mercado; en la segunda, se
encuentra que Alemania cuenta con instituciones estables que generan confianza a la hora de
hacer negocios con el mismo, es decir que la entrada del sector piscícola del departamento
Atlántico de Colombia no se vería amenazada con respecto a cambios repentinos en la
legislación.
En cuanto a la política comercial se puede decir que es un país abierto al intercambio mundial, lo
que favorece al sector porque habrán mayores oportunidades comerciales y de cooperación,
además, se puede decir que éste maneja un equilibrio de interés, lo que indica una negociación en
búsqueda de un ganar-ganar entre las dos partes, por otro lado, este factor no se considera una
oportunidad importante debido a que en la política comercial del sector pesquero alemán se tiene
muy en cuenta la sustentabilidad y la protección al consumidor, lo que aumenta el grado de
exigencia de entra del producto a este país; pero estas políticas podrían ayudar a Colombia a
implementa medidas como conservar las poblaciones pesqueras, promover una industria pesquera
competitiva y estabilizar los mercados para los productos de la pesca, para poder llegar a una
exportación más eficiente. Por otro lado se encuentra el enfoque de pesca sostenible, en donde se
le exigiría Colombia el uso de la misma, para evitar la sobreexplotación o sobrepesca de peces
comercialmente recolectados, la industria piscícola colombiana se vería obliga a fortalecer y
aprovechar sus recursos hidrobiológicos con racionalidad, que garantice la reserva de recursos
ambientales y podría empezar a estipular tallas mínimas, mecanismos de recolección de pese y
regulación que garantice la explotación sostenible (Unal, 2013).
Se encontró además que el sector piscícola del Atlántico colombiano tendría una amenaza menor
(2) respecto a la política fiscal alemana, dado que en el caso de establecer una actividad en este
país, los impuesto a pagar son altos, de la mismas manera las importaciones de productos

67

pesqueros en Alemania, deberán pagar un impuesto VAT del 7%, aumentando el costo de la
importación; no se dice que es una amenaza importante debido a las negociaciones del acuerdo de
doble tributación entre Colombia y Alemania.
Se identifica como amenaza importante (1) las barreras no arancelarias que impone dicho
mercado, ya que estas son altas, exigentes y difíciles de implementar; algunas de las exigencias
son respecto a la trazabilidad de los productos pesqueros, para poder verificar que no provengan
de la pesca ilegal, no regulada y no reglamentada; también se aplican normas específicas de
comercialización que definen que estos productos están sujetos a las normas generales de
etiquetado de productos alimenticios entre los que se encuentran: nombre del producto, lista de
ingresantes, cantidades netas, fecha de duración mínima, condiciones especiales, nombre
comercial y lote de marcado, también se podría exigir el país de origen, el nombre de la especie,
el modo de presentación y la categoría de frescura (Proexprot, 2013).
El tratado comercial existente entre estos países es una oportunidad importante (4) para el sector,
porque aunque ya se contaba con preferencias arancelarias por medio del sistema generalizado
de preferencias SPG, este era un acuerdo unilateral que se podría acabar en cualquier momento,
mientras que el acuerdo comercial entre Colombia y la Unión Europea es bilateral y lo que se
encuentre negociado en este es respetado por los países que lo firman, además es a término
indefinido, lo que permite a los empresarios proyectar con más seguridad sus negocios (Mincit,
2015); entonces se considera una oportunidad porque los productos derivados de la pesca podrán
ingresar con un 0% de arancel a Alemania, sin esperar que este beneficio se acabe en cualquier
momento, el arancel de 0% provocaría un ingreso más económico y con oportunidades de precios
más competitivos con la industria alemana.
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Tabla 9. MEFE Entorno económico Alemania
ESLABONES
PONDERACIÓN EVALUACIÓN
TOTAL
ENTORNO ECONÓMICO
30
PIB per cápita.
10
4
40
PIB per cápita US$ 39100 2013
Relaciona la capacidad adquisitiva de un consumidor alemán con los productos que necesita adquirir. Los
consumidores alemanes tienen alta capacidad adquisitiva sobre los productos alimenticios.
Los gastos de los hogares en sus compras de pescados y mariscos han alcanzado US$3.723 millones y consumo
per cápita de pescado fue 13,7 Kg en 2013.
PIB
8
3
24
3,853 billones (USD) 2013
La participación del sector pesquero en Alemania sobre el total de producción se considera baja debido a que la
participación del sector agricultor, silvicultura y pesca represento para el 2014 solo US$ 21.482 millones del total
del PIB.
Inflación
12
3
36
1.5%, 2013
Inflación de productos pesqueros- 2,8% en 2013
Representa el incremento de los precios en los productos pesqueros, este valor indica que los precios de la
industria pesquera aumentaron más que los precios a nivel nacional, según la inflación total del país.
PONDERADO

3,33
Fuente: Elaboración propia, con datos del Banco Mundial, 2013; Stats 2015.

Respecto a la tabla 2, el entorno económico, arrojo una ponderación de 3.33, esto indica que
Alemania económicamente es un país estable y por lo tanto tiene capacidades de adquirir
productos tanto de origen nacional como internacional y así mismo productos derivados de la
piscicultura. Este hecho para Colombia trae altas posibilidades de obtener beneficios debido a
que podría verse una permanencia del producto pesquero a largo plazo.
El indicador que obtuvo una calificación de oportunidad importante (4) fue el PIB per cápita, ya
que los alemanes tiene alta capacidad adquisitiva, respecto al gasto en productos pesqueros los
hogares destinan US$ 3.723 millones y el consumo per cápita de pescado fue de 13,7 kg en 2013,
lo que indica gusto por este tipo de productos. El total de las compras de pescados y mariscos de
los hogares, se han mantenido estables en un nivel alto por ejemplo, el consumo total para el año
2013 fue de 1.758.736 Millones de USD, con un crecimiento anual de 0.8%, es decir, al estar en
condiciones de comprar todo lo que necesitan por su capacidad adquisitiva, el consumo podrá
seguir aumentado, convirtiendo este factor en una oportunidad para Colombia dado que las
exportaciones del sector piscícola pueden incrementar (Fiz, 2014).
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Por otro lado, los indicadores que registraron una calificación de oportunidad menor (3) fueron el
PIB y la inflación. En el primero, Alemania durante el año 2014 registró un PIB de 3,853 billones
de dólares, con una participación de sector agricultor, silvicultor y pesca de 21428 millones de
dólares, es decir, que a pesar que es un país altamente industrial, la participación de la industria
pesquera es baja con un porcentaje del 0.67%, por lo tanto, éste comportamiento se convierte en
una oportunidad para Colombia debido a que dicho país va optar por las importaciones para
cubrir su demanda (Fiz, 2014). En el segundo, su inflación ha ido disminuyendo en comparación
con años anteriores, lo que infiere que los alemanes están perdiendo cada vez menos poder
adquisitivo, lo cual beneficia el mercado colombiano debido a que los productos exportados hacia
este país van a ser demandados, por otro lado la inflación presentada de 2.8% en productos
pesqueros indica un alza mayor en los precios de este producto, por lo tanto se podrían generar
mayores ingresos por la venta de estos productos en Alemania.
Tabla 10. MEFE Entorno competitivo Alemania

Fuente: Elaboración propia, con datos de Seeafood; LPI; FIZ; Colombia Trade (2013).

Como se evidencia en la tabla 3, el entorno competitivo obtuvo una ponderación de 2.5, lo que
indica que el sector puede llegar a tener más oportunidades que amenazas. Se encontró una
oportunidad importante (4) en cuanto a la infraestructura, dado que en Alemania la
infraestructura de transporte es desarrollada y suficiente para soportar las necesidades de su
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economía. Según el índice de desempeño logístico publicado por el Banco Mundial en el año
2014, el país ocupa el primer puesto en infraestructura, lo que se convierte en una ventaja para
Colombia, puesto que el procedimiento de comercio se desarrollará de manera más ágil y
transparente, reduciendo costos y tramites de exportación. El precio del pescado refleja una
oportunidad menor (3), porque los precios alemanes pueden aumentar, debido al incremento en
los costos de las materias primas, de transporte y energía, lo que podría permitir vender el
producto colombiano a un mayor valor y una posible generación de precios más competitivos.
Se identifica también una oportunidad menor (3) en los canales de distribución, ya que en
Alemania se manejan intermediarios como los agentes e importadores, lo que le podría ayudar al
sector piscícola del Atlántico a ingresar de manera más rápida, aunque se podría dar una pequeña
dificultad si lo que se busca es interactuar con el cliente final, éste último se podría hacer a través
negociaciones con compañías procesadoras la cuales se hacen directamente y sin intermediarios.
La industria es considerada una amenaza importante (1), puesto que este país está invirtiendo en
el fortalecimiento de su industria pesquera, con lo que se espera aumentar la producción. Lo
anterior es un problema para el sector piscícola colombiano en cuanto a que al obtener más
producción, los alemanes podrían empezar a abastecer su consumo interno por medio de esta y
reducir las importaciones.
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Tabla 11. MEFE Entorno social y cultural Alemania
ESLABONES
ENTORNO SOCIAL Y CULTURAL
Perfil del consumidor

PONDERACIÓN
15
3,5

EVALUACIÓN

TOTAL
4

14

El consumidor alemán tiene un perfil de cunsumo alto, porque tiene una preferencia alimenticia alta especialmente por los
productos saludables, ademas, el consumo de pescado se inclina por los filetes de carnes suaves, blancas y congelada.
Exigencias del consumidor
4,5
1
4,5
Alemania es exigente con el ingreso de empaques de productos a su país, ya que maneja normas enfocadas a un bajo
impacto ambiental.
Los consumidores alemanes requieren productos certificados que respeten el medio ambiente; también que dichos

productos no estén en vía de extinción, demostrando interés por el pescado BIO y la utilización de eco etiquetas.
El tipo de envase para los alemanes, debe ser fácil de abrir, primando lo atractivo y cómodo, con preferencia en el metal
por sus cualidades de protección a los efectos de la luz solar, el aire, la humedad y otros contaminantes, además estos
conservan y mantienen el sabor fresco al interior .
Temporadas y lugares de compra
3,75
4
15
Alemania tiene temporadas y lugares específicos donde se promociona diferentes productos alimenticios lo cual hace que
se convierta en un mercado potencial para Colombia en la incursión de pescado.

En Alemania para 2013 el gasto en productos de la pesca fue de 3.723 millones de dólares; hay que resaltar que el
gasto de consumo de alimentos en Alemania fue del 11.2% sobre los gastos totales.
Los consumidores alemanes prefieren recurrir a grandes supermercados locales y cadenas internacionales cercanas, por
comodidad y disfrute en la experiencia de compra.
La dieta alemana en la zona sur se basa en una comida mas estructurada y proteinica, su cocina se enfoca en la carne
porcina,vacuna y avicola; mientras quen en la zona norte de Alemania se inclinan por una gastronomia mas saludable por
las costas y la afluencia de la pesca y sus productos frescos, nutritivos y organicos.
Restricciones culturales
3,25
2
6,5
Los Alemanes tiene una cultura de negocios en donde la puntualidad es indispensable, se exige un trato formal siempre
de usted.
Ya que es un pais en el que se habla un idioma diferente al español este puede ser una restriccion para el entendimiento
entre las partes; el idioma a emplear va a depender del idioma de la contraparte, por ejemplo: si la contraparte es un
francés y visita Alemania se va tratar que la comunicación sea en alemán, en caso que no se llegue a un acuerdo en
común del idioma, se utiliza un traductor (Molina, 2012) .
PONDERADO
2,67
Fuente: Elaboración propia, con datos de Mebarki; IPAC; SantanderTrade, Prochile, Organic Agriculture in
Germany (2014).

Según la tabla 11, el entorno social y cultural, arrojo una ponderación de 2.67. En cuanto a
oportunidad importante (4) se puede ver reflejado en el perfil del consumidor y las temporadas y
lugares de compra. En el primero, se observa que de acuerdo a “The German Fish Information
Center” las especies de peces más populares en este país son el colín de Alaska (23.3%), el
arenque (18.5%), el salmón (12.5%), el atún (11.2%) y el panga (4.8%), pescado congelado
(29%) en lugar de fresco (9%) como también el interés en camarones, filetes de tilapia
congelados, conservas y trucha; esto se refleja en la gran afluencia que tenido el pescado y los
mariscos en la dieta alemana debido a sus componentes nutricionales . El segundo aspecto, es de
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suma importancia para Colombia, ya que desde allí se puede definir las temporadas potenciales
de venta en la nación, por ejemplo, en enero se desarrolla “la semana verde” en donde diferentes
países muestran su cultura gastronómica, también se establece que la zonas de mayor oportunidad
de venta del pescado son las del norte. Así mismo, los lugares de compra son escogidos por su
cercanía, teniendo en cuenta que estos son los discounters y supermercados, a los cuales se puede
llegar por medio de un agente internacional
Un aspecto que concede una amenaza menor (2) para Colombia son las restricciones culturales,
ya que en su cultura de negocios es muy importante el idioma alemán y que el trato entre las
partes sea formal y frío; esto no es una amenaza importante para negociar, ya que se puede
emplear el uso de un traductor, pero el negociador colombiano debe cuidar su lenguaje corporal y
la puntualidad. Por el lado de amenaza importante (1) se considera que las exigencias el
consumidor son un factor fundamental y de estricto cuidado, porque los requisitos que ellos
establecen se basan en un practico uso como empaques ecológicamente biodegradables, fáciles de
abrir; el envase debe ser adecuado primando lo atractivo, cómodo, en metal por sus cualidades de
protección a los efectos de la luz solar, el aire, la humedad y otros contaminantes, estos deben
conservan el producto, sellar su sabor y frescura en el interior; aspectos que el sector piscícola del
Departamento Atlántico de

Colombia debe mejorar e implementar para ser competitivos

internacionalmente.
2. Propuesta de las posibles estrategias de internacionalización.
En la siguiente sección se analizarán y describirán las formas de internacionalización inmersas en
los modelos del marco teórico estudiado de acuerdo a la perspectiva por procesos (Modelo
Uppsala y Modelo de la estrategia internacional de Michael A. Hitt y económica (Modelo del
paradigma ecléctico de Dunning), para proponer las estrategias de internacionalización.
2.1 Modelo Uppsala
Como se mencionó en el marco teórico, el modelo Uppsala plantea que el desconocimiento es un
obstáculo para la internacionalización. Por medio de las operaciones “paso a paso”, el sector
piscícola del departamento Atlántico colombiano podría ganar experiencia en el entorno
internacional. De manera que las etapas más eficientes para llegar a la internacionalización según
Johansson y Vahlne (1990) son: en primera medida las exportaciones esporádicas, luego la

73

implementación de un agente que lleve a cabo las operaciones, después el establecimiento de
sucursales comerciales en el país extranjero y finalmente, la instalación de plantas productivas en
el país de destino.
De acuerdo a lo anterior, a continuación se realiza un análisis de las etapas del modelo para
determinar cuál de estas podrá implementar el sector piscícola del departamento Atlántico de
Colombia, como estrategias para su internacionalización.
2.1.1 Exportaciones esporádicas
En primera instancia, es importante aclarar que las exportaciones esporádicas se refieren a que el
sector no ha hecho ningún compromiso de recursos en el nuevo mercado y que carece de
cualquier canal de información regular desde y hacia el mercado (Johanson & Widersheim,
1975).
Según Johanson & Widersheim (1975), esta etapa comienza con el desarrollo del sector en el
mercado doméstico, esto como supuesto básico del modelo, seguida de la intención del sector de
exportar, en la cual debe haber actitud hacia las actividades internacionales o para la realización
efectiva de las mismas en el extranjero y por ultimo esta consta de la primera fase de
planificación de la actividad exportadora, la cual se enfoca en la identificación y medición de
oportunidades del mercado.
En el análisis realizado al sector piscícola del departamento Atlántico de Colombia, se encontró,
que éste presentó exportaciones de pesca para el 2013 con un valor de 94 miles de dólares,
representando un 0.00678% sobre el total de las exportaciones del departamento Atlántico las
cuales fueron de US$1.385.538 miles en 2013, esta participación del sector es poco significativa
sobre el total de las exportaciones, pero evidencia la intención del sector de exportar, su
capacidad para hacerlo así sea en pocas cantidades y además marca una pauta para que el sector
aumente su participación internacional, con la incursión hacia un nuevo mercado como el alemán,
en el que el departamento Atlántico aún no presenta exportaciones de productos derivados de la
piscicultura, es decir aún no hay compromiso de recursos y canales de información desde y hacia
el mercado. Asimismo en el mercado alemán se identificaron oportunidades para el sector como
su política comercial y monetaria; el tratado comercial existente entre Colombia y la Unión
Europea; la capacidad adquisitiva, el consumo y el gasto de los alemanes en productos derivados
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de la pesca y la capacidad en infraestructura en el país. Esto muestra que el sector piscícola ya
cumple con la intención de exportar y hay identificación de oportunidades del mercado.
Pero también en esta etapa es necesario que el sector tenga desarrollo en el mercado doméstico,
con lo cual no cuenta, según lo evidenciado en el análisis realizado, porque sus condiciones de
producción y comercialización no son las mejores, además de ser un sector desorganizado y sin
presencia de factores competitivos.
Es por esto que se propone que el sector se organice y mejore su capacidad competitiva para que
así se pueda desarrollar y logre llevar a cabo las exportaciones vía agente intermediario, a partir
de las exportaciones esporádicas como primer paso para la internacionalización hacia Alemania.
De esta manera, el sector piscícola deberá:


Crear grupos asociativos de pescadores artesanales y de piscicultores, esto por medio de
la implementación de talleres de capacitación en aspectos asociativos y organizativos en
el departamento del Atlántico, de esta manera podrá fortalecer sus capacidades. Las
alianzas en cadenas productivas, como tipo de asociatividad permitirá a los integrantes del
sector cumplir con las etapas y operaciones de producción, transformación, distribución y
comercialización del producto.



Mejorar las prácticas de producción y comercialización, por medio de la implementación
de programas de educación respecto a buenas prácticas en el desarrollo de cultivos,
dinámicas de mercado e instrumentos de comercialización; se debe formalizar la actividad
adquiriendo los permisos de cultivo, concesiones de uso de agua y licencias ambientales
emitidas por las entidades competentes como el Incoder. Asistir a programas de educación
existentes como los de la estación piscícola de repelón. Acogerse a programas de
FEDEACUA como AQUAGAP, el cual brinda asistencia técnica por medio de un
aplicativo de BPPA- Buenas Prácticas de Producción de la Acuicultura con el cual se
realiza en cada unidad productiva el diagnostico, se elaboran los planes de
implementación y concluye con el proceso de auditoría interna, que buscan que mediante
auditorias acreditadas los productores pueden acceder a sellos de calidad. Además de
EDUACUA el cual fortalece el conocimiento de quienes trabajan en las unidades
productivas de la producción piscícola (FEDEACUA, 2015).
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El impulso de programas de fomento piscícola y repoblamiento de cuerpos de agua de uso
público para el desarrollo de la pesca artesanal como una función del Estado.



La implementación de mejor tecnología en los procesos de transformación de productos
piscícolas, para la generación de valor agregado; acompañado de infraestructura, equipos,
transferencia de tecnología y talleres de capacitación en aspectos tecnológicos. En
programas como apoyos a la Investigación, Desarrollo Tecnológico e Innovación (I+D+I)
para la acuicultura que ofrecen Colciencias y el MADR.



Mayor apoyo presupuestal del gobierno para logar mejorar la infraestructura de
producción y comercialización e implementar I&D.



Capacitación, asesoría y asistencia técnica sobre gestión, competitividad, calidad del
empaque, embalaje y productividad, así como la financiación de proyectos e inversión, los
cuales son brindados por El Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, a través del
Incoder, Finagro y El Banco Agrario; aplicando a convocatorias públicas de fomento de
Incoder, cuyo objeto es cofinanciar proyectos de acuicultura marina y continental

Para aprender sobre el proceso exportador, los piscicultores pueden acceder a los centro de
información de ProColombia, los cuales apoyan a los empresarios en su proceso de
internacionalización mediante servicios de divulgación, información y capacitación especializada
en temas de comercio exterior o participar en los programas de formación exportadora (PFE) y
acceder a las herramientas para el exportador con las que cuenta esta institución. El sector
también puede aplicar promoción a las exportaciones, acudir a diferentes actores como la Cámara
de Comercio, Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, Sena, Bancoldex, Finagro, entre
otras.
Hay que resaltar que el sector en el departamento del Atlántico tiene ventajas aprovechables
como contar con un puerto de gran capacidad lo que permitirá que el producto no tenga que ser
sometido a grandes trayectos para empezar la exportación, también cuenta con cofinanciación del
Ministerio de Agricultura y desarrollo rural para proyectos piscícola y la destinación del 10% de
las regalías del país al Fondo de ciencia y tecnología, el cual tiene vínculos con centros de
investigación internacional que podrían transferir tecnología para optimizar la productividad
piscícola; además cuenta con la infraestructura suficiente y necesaria para la fabricación de
alimentos concentrados lo que da un valor agregado a la cadena de valor.
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De acuerdo a lo anterior, esta primera etapa del modelo Uppsala puede ser llevada a cabo por el
sector como primer paso para llegar a la internacionalización, en primera instancia el sector
deberá mejorar sus condiciones de producción y comercialización para generar más
competitividad y poder dirigirse hacia Alemania, por otro lado, el sector ya presenta actividad
exportadora hacia otras partes del mundo, es decir ya tomó la decisión de internacionalizarse.
El sector piscícola del departamento Atlántico, cuenta con la capacidad de implementar las
exportaciones esporádicas como primer paso para la estrategia de internacionalización, dado a la
naturaleza de las mismas, y aunque estas no impliquen compromiso para exportar, son necesarias
para poder llegar a la internacionalización, la cual se comienza según el modelo Uppsala cuando
los sectores son pequeños. Por lo tanto, al contar ya con la etapa de exportaciones esporádicas, el
sector podría seguir expandiéndose gradualmente con las exportaciones vía agente independiente
el cual es el segundo paso de internacionalización según el modelo Uppsala.
2.1.2 Exportaciones vía agente independiente
A partir de lo anterior, se llega a la segunda etapa que hace referencia a la implementación de un
agente que lleve a cabo las operaciones internacionales, resaltando que este significa que el sector
tendrá un canal para el mercado a través del cual obtiene información regular de los factores que
influyen en las condiciones del mismo, también habrá cierto compromiso escaso de recursos
(Johanson & Widersheim, 1975). Por otro lado, este se define como una figura intermediaria
independiente con la responsabilidad de promover las operaciones comerciales a nombre de otra
persona, a cambio de una retribución monetaria, sin asumir el riesgo (IMinternacionalmente,
2015).
Johanson y Vahlne (1990), asumieron que el conocimiento del mercado se desarrolla de forma
gradual a través de la experiencia de actuar en mercados exteriores; el departamento Atlántico
puede adquirir este conocimiento por medio de las exportaciones con agente hacia Alemania, lo
anterior marcaria, según los autores la aparición de nuevas oportunidades; así el conocimiento,
deberá ser desarrollado por medio de la acumulación de experiencia con el ingreso al país
destino.
Al haber desarrollado la primera etapa el sector piscícola tendría cierto conocimiento acumulado
en cuanto al desarrollo de su actividad y sus posibilidades de exportación, lo que le permitiría
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implementar la segunda etapa agente internacional en el largo plazo. Este tipo de exportación será
conveniente para el sector porque necesitará menor inversión, por ende el riesgo es menor y el
compromiso de los recursos no deberá ser tan alto (Johanson & Widersheim, 1975), por lo tanto
según las capacidades del sector piscícola este podrá llevar a cabo exportaciones por medio del
agente internacional como un segunda estrategia de internacionalización.
En este caso para la aplicación de las exportaciones indirectas por medio del agente, el sector
debe ser consciente que necesitara mayor compromiso de sus recursos, los cuales según el
comportamiento del sector se puede decir que son suficientes, pero mejorables.
La estrategia a utilizar en este caso debería ir enfocada a los principales canales de distribución
para productos derivados de la pesca en Alemania, lo cuales son los agentes y los importadores;
el sector debe aprovechar esta oportunidad del mercado para implementar una agente o
importador alemán que lleve a cabo el proceso de ingreso a Alemania, debido a que estos
tendrían mayor conocimiento de los requerimientos en este país. Además de la búsqueda de la
satisfacción del consumidor con el cumplimiento de la adecuación del producto según las
exigencias del mismo.
Por otro lado, las altas exigencias y barreras no arancelarias del mercado alemán, entre las que se
hallan la búsqueda de pesca sostenible, la priorización de la protección del consumidor por medio
del principio de gestión de calidad y la trazabilidad con controles de proceso a lo largo de la
cadena alimentaria; los controles sanitarios; las normas de empaque y etiquetado, lo anterior es
visto como amenazas respecto a la entrada al mercado, pero pueden ser aprovechas por el sector y
convertirlas en oportunidades para generar un mejor producto, con mayores estándares de calidad
y así incrementar la competitividad.
Estratégicamente se debe adecuar la oferta aprovechando el tratado de libre comercio entre
Colombia y la Unión Europea para acceder a la formación y asistencia técnica que ofrece la
Unión Europea, a países en desarrollo, para el cumplimiento de las normas comunitarias
aplicables a los productos pesqueros y de la acuicultura de la Unión y así poder mejorar los
niveles de cumplimiento, lo que contribuirá a facilitar el acceso de los productos pesqueros del
departamento Atlántico en el mercado alemán.
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La oferta debe ir enfocada a filetes suaves y congelados; se debe garantizar que la producción
piscícola respete la sustentabilidad y protección al consumidor, garantizar la trazabilidad,
inocuidad y responsabilidad en los alimentos, se deben reducir los factores de riesgo biológico,
químico y físico, implementar el uso de tecnologías limpias, certificación del uso de buenas
prácticas de manejo ambiental, adopción de códigos de conducta responsable, diseño e
implementación de un plan de uso adecuado de materiales y sustancias químicas y biológicas y
aplicación de las normas de restricción, para realizar la actividad bajo estándares de
sostenibilidad ambiental (Aunap, 2013), controlar el uso de metales pesados, contaminantes,
residuos de plaguicidas y medicamentos veterinarios, como la implementación de medidas
sanitarias y zoosanitarias; el empaque del producto deberá tener bajo impacto ambiental, se
pueden buscar certificación del respecto al cuidado del medio ambiente en producción y
empaque, además de la estandarización, y utilizar eco-etiquetas las cuales son muy llamativas en
Alemania y así generar competitividad, aunque este no sea un requisito formal de entrada es una
preferencia del consumidor alemán; el envase y empaque debe ser fácil de abrir, atractivo y
cómodo, con preferencia al metal; la principal zona para ingresar con el producto debe ser la del
norte en donde el consumo de pescado es mayor y este se debe dirigir principalmente hacia
cadenas de supermercados. La excelente infraestructura de Alemania será una ventaja en cuanto a
que las exportaciones se podrán desarrollar de manera más ágil.
Esta exportación indirecta le ayudaría al sector a disminuir la amenaza encontrada en cuanto a las
barreras no arancelarias, entre las que se encuentran las exigencias zoosanitarias, además los altos
estándares respecto al empaque y etiquetado, los cuales deben cumplir con requerimientos como
el punto verde, la legislación horizontal y vertical, normas y sellos de calidad, igualmente los
requisitos nacionales como los del ICA e INVIMA para el ingreso a Alemania, debido a que será
el agente quien lleve a cabo la operación y la implementación de estos requisitos; de esta manera
el sector seguirá obteniendo un aumento de su conocimiento con la realización de actuaciones en
el mercado por medio del intermediario.
El sector piscícola puede dar cumplimiento a la segunda etapa del modelo Uppsala como
estrategia de internacionalización, ya que este tendría que preocuparse solo de la producción,
mientras que el agente será el encargado de llevar a cabo las funciones comerciales y logísticas,
además esta estrategia hace parte de las primeras etapas de internacionalización según el modelo.

79

El sector deberá aprender sobre el mercado a partir de las actividades que lleve a cabo el agente,
para poder continuar con las demás etapas incrementales del modelo Uppsala las cuales son el
establecimiento de sucursales comerciales y la instalación de plantas productivas en el país de
destino, éstas significarán compromiso de recursos cada vez más grande.
2.1.3 Sucursales comerciales y la instalación de plantas productivas en el país de
destino.
Para darle continuidad al análisis de este proceso gradualista, se encuentra que la tercer etapa,
sucursales comerciales en el país extranjero y la cuarta etapa, instalación de plantas productivas
en el país de destino, se entienden como canales de información controlada, que le dan al sector
la capacidad de dirigir directamente el tipo y la cantidad de información que fluye desde el
mercado hacia el sector; durante estas se obtendrá experiencia directa sobre los factores que
influyen en el mercado, por supuesto esto significa un compromiso de recursos aún más grande
(Johanson & Widersheim, 1975).
La tercera etapa se define como las divisiones administrativas de una entidad que pueden ser
creadas tanto por empresarios individuales como por sociedades mercantiles, es una delegación
de la misma empresa que se establece en otro territorio (BBVA, 2015) y la cuarta, como el último
proceso de internacionalización, sería la constitución de una empresa con unidades tanto de
producción como de comercialización (Munuera & Rodriguez, 2007).
El modelo asume que los obstáculos más importantes para la internacionalización son la falta de
conocimiento y recursos, con la realización de este trabajo se evidencia que estos obstáculos son
los que le impiden al sector llevar a cabo la tercer y cuarta etapa como estrategias de
internacionalización; ya que el sector piscícola del departamento Atlántico no cuenta en estos
momentos con los altos recursos y conocimientos que exigen este tipo de estrategias, el sector
tendría que asumir las actividades productivas, comerciales y logísticas en el país de origen y en
el extranjero, lo cual no está en capacidad de asumir, por sus falencias y recursos limitados.
En primera medida se encuentra que las actividades de producción piscícola son muy
desorganizadas a nivel nacional, segundo la producción actual de productos derivados de la
piscicultura es muy baja y poco especializada, lo que advierte baja capacidad para cumplir con la
mayor demanda extranjera que exigen las estrategias tres y cuatro, otros aspectos como la
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dificultad de la implementación de capacitación, transferencia tecnológica debido a las
limitaciones del presupuesto, la ausencia de apoyo gubernamental, y la falta de coordinación
interinstitucional para la ejecución de programas de investigación & desarrollo, serán grandes
obstáculos para el establecimiento de estas etapas, porque para desarrollar estos se necesitaran
recursos con los cuales el sector no cuenta. Además, muchos de los piscicultores no tienen claros
los conocimientos sobre la internacionalización con ubicación de plantas en el exterior, los
procesos que esto conlleva y mucho menos del procedimiento y los cambios que debe efectuarse
en el sector para que esto se pueda dar; tercero, el costo de una colocación de sucursales en el
exterior es muy elevado, estas requieren de una fuerte capacitación en pensamiento estratégico y
de un capital amplio destinado a la inversión en el proyecto, los pequeños piscicultores aún no
cuentan con este tipo de recursos.
Entonces aunque Colombia tenga potencial en cuencas hídricas y recursos marinos, debe haber
una mayor organización interna para poder pensar en el establecimiento de comercialización y
producción en el exterior, para lo cual el sector, antes de mirar el entorno internacional como una
oportunidad, deberá mejorar su comportamiento local, implementando mejores prácticas de pesca
y producción, apropiándose de su cultura y de su país, porque por el momento las capacidades
con las que cuenta el sector solo le alcanzarán para llegar a cumplir las primeras dos etapas como
estrategias de internacionalización.
El modelo Uppsala, como ya se evidencio, es un proceso de expansión que se desarrolla primero
en un mercado nacional y después en un mercado internacional. Debido a lo anterior, se encontró
que el sector piscícola cuenta con las características para implementar las dos primeras etapas del
modelo, pero no con las capacidades para llegar a la tercera y cuarta etapa, puesto que estas
exigen un mayor grado de implicación internacional del sector piscícola, tanto en su recursos
comprometidos, los cuales son pocos, como lo que respecta a la experiencia e información que
tiene el sector sobre el mercado exterior, la cual también es baja, estas últimas etapas podrían ser
llevadas a cabo en el muy largo el plazo si el sector cumple a cabalidad las dos primeras, esto
sustentado en la naturaleza incremental del modelo, y aunque se le pueda entregar al sector
piscícola conocimiento basado en información sobre el mercado alemán, este deberá adquirir
conocimiento por medio de las actuaciones realizadas en el mismo contexto. Es así como se
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muestra que para internacionalizarse el sector piscícola puede aplicar la perspectiva por procesos,
aunque deberá progresivamente tener mayor compromiso de sus recursos.
2.2 Modelo de Estrategia internacional de Michael A. Hitt
Siguiendo ahora con la teoría de Michael A. Hitt (1999), este propone la importancia de
internacionalizarse mediante la identificación de oportunidades estratégicas. Este a diferencia del
modelo Uppsala, está enfocado en las alianzas estratégicas y una colocación en el exterior más
pronta. En el primer paso, está la identificación de oportunidades estratégicas; en el segundo la
exploración de recursos y capacidades de acuerdo a las diferentes estrategias internacionales; en
el tercero hacer uso de la aptitud central por medio de modos de entrada hacia diferentes países, y
cuarto analizar los resultados de la competitividad estratégica.
Tabla 12. Primer paso de internacionalización de Hitt.

Fuente: Elaboración propia con datos tomados de Hitt (1999).

En el primer paso se identificaron una serie de oportunidades que el sector piscícola del
departamento Atlántico podría tener eligiendo a Alemania como su país destino. En primer lugar,
pronosticando el aumento de tamaño del mercado, teniendo en cuenta si hace referencia a
economías de escala y así, encontrando la ubicación como una ventaja. En segundo lugar, el
sector piscícola puede encontrar en el mercado alemán ventajas tales como su abierta política
comercial y monetaria, su bajo riesgo político, el TLC, su propicio entorno económico, los
canales de distribución, la infraestructura y el perfil del consumidor, características ya
mencionadas explícitamente en la matriz de factores externos (MEFE); en tercera medida el
aumento del tamaño del mercado se deriva por la tendencia de la dieta alemana hacia alimentos
saludables.
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Tabla 13. Segundo paso de internacionalización de Hitt.

Fuente: Elaboración propia con datos tomados de Hitt (1999).

El segundo paso, explorar los recursos y capacidades para hacer negocio, como se mostró en el
modelo Uppsala el sector tiene muchas debilidades entendidas a su vez como amenazas. Entre
ellas se destacan la falta de inversión, la disminución de su producción y la falta de tecnología
para poder establecer estrategias multidomésticas, globales o transnacionales, entendiéndose la
primera como el esfuerzo de la empresa por adaptarse a las particularidades de cada mercado
local en el que opera; la segunda se enfoca en la estandarización, la fabricación a escala global,
en las ventajas comparativas de localización y en el seguimiento de las directrices estratégicas
formuladas en la unidad matriz y la última contempla simultáneamente ambas, es decir logra la
eficiencia global y local.
Tabla 14. Tercer paso de internacionalización de Hitt.

Fuente: Elaboración propia con datos tomados de Hitt (1999).

En el tercer paso, el autor tiene en cuenta diferentes modos de entrada como la exportación, las
licencias (forma de expandir los rendimientos con base en innovaciones anteriores, es decir, la
comercialización de una marca existente), las alianzas estratégicas (acuerdo entre dos o más
empresas o sectores que se unen para alcanzar ventajas competitivas), la adquisición (proceso
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realizado por una compañía cuando toma el control operacional de otra), y la subsidiaria de
propiedad total (entidad que se encuentra bajo el control de una empresa separada donde la
sociedad dominante es conocida como casa matriz, ésta tiene el control cuando tiene más de la
mitad de los derechos de voto de la subsidiaria con autoridad en las decisiones financieras y
operativas, esto indica que se establecerá desde cero en el exterior) (Hitt ,1999).
Como bien se dijo en el modelo Uppsala, el sector piscícola del departamento Atlántico aún no
adopta la exportación de pescado hacia Alemania, a diferencia del departamento del Valle del
Cauca que registro durante el año 2014 1.343.725 millones de dólares (Procolombia, 2015), es
decir, que este hecho abre nuevas oportunidades de incursión y expansión para el departamento
Atlántico en un nuevo mercado, si se realiza mediante la segunda estrategia propuesta que es la
exportación por medio del agente intermediario. Desde luego, esta estrategia de incursión podría
ser apta no solo para el sector piscícola del Atlántico, sino para los demás departamentos
dedicados a la piscicultura. De esta manera, dichos piscicultores en especial del departamento
Atlántico después de consolidar grupos de asociatividad y desarrollo de las exportaciones
esporádicas, probablemente en un mediano plazo, podrá encontrar factible la exportación,
aportando así beneficios en reducción de costos, facilidad en los procesos de distribución y lo
más importante, la aplicación de conocimiento que puede ir creando a través del tiempo y la
experiencia.
En cuanto a las licencias, alianzas estratégicas, la adquisición y la subsidiaria; actualmente el
sector no tiene potencial para estos tipos de internacionalización; debido a que estos modos de
entrada requiere la implementación de distintos sistemas de alianza desde el departamento de
origen (Atlántico) y hacia el país de destino (Alemania), además de esto implica la capacidad de
interconexión entre las diferentes empresas piscícolas bien sea proveedoras, comercializadoras y
empresas especializadas de Alemania que generen inversión hacia el sector, por medio de las
alianzas estratégicas. Este último, es importante en un largo plazo, porque podría ser la siguiente
estrategia a implementar luego que el sector se internacionalice por medio de las exportaciones
por agente intermediario, teniendo en cuenta que sería una cooperación, al ser Alemania un país
con desarrollo en capital y tecnología, y Colombia un país con gran variedad de especies
piscícolas, convirtiéndose luego, en una excelente herramienta para una mejor organización del
sector y crecimiento de clientes potenciales.
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Tabla 15. Cuarto paso de internacionalización de Hitt.

Fuente: Elaboración propia con datos tomados de Hitt (1999).

El modelo de la estrategia internacional de Hitt como se señaló anteriormente, está enfocado en el
desarrollo de actividades dentro del país extranjero, es por esto que el sector piscícola
actualmente no puede desarrollar estrategias como licencias, alianzas estratégicas, subsidiarias y
adquisiciones, porque tal como se evidenció, el sector no cuenta con las facultades propicias para
realizarlo, las cuales no tienen en cuenta capacidades internas dentro del territorio nacional, es
por ello, que se consideran como amenazas del sector. Por otro lado, se pudo observar que la
exportación, va ligadas al desarrollo y oportunidad de sector, teniendo en cuenta que éste último
aún no se ha desarrollado ya que hasta el momento el departamento Atlántico no hay exportado
hacia Alemania, sin embargo, son algunas de las estrategias que el sector posiblemente puede
implementar para la incursión de productos derivados de la pesca.
De acuerdo a esto, se considera proponer las principales alternativas para lograr hacer que las
estrategias seleccionadas lleguen a ser las más aptas para la incursión hacia al mercado alemán.
Al analizar los resultados de la competitividad estratégica, se encuentra que Alemania es un
mercado muy exigente en cuanto a normatividad, por esta razón, se propone principalmente que
el sector piscícola podría llegar mejorar e implementar mejores condiciones para la producción y
conservación de productos derivados de la piscicultura, empaque y embalaje eco-amigable,
presentación y fraccionamiento del pescado, para que pueda arriesgarse en la incursión de dicho
mercado. Segundo, la conformación de un sólido dialogo entre el sector público y privado
generando en ultimas, una fuerza que finalmente ayude al fomento e incremento de las
exportaciones. Tercero, es importante tener en cuenta como alternativa, la integración del
comercio en las políticas nacionales del país en especial dentro del departamento, que logren
consolidar confianza mejorando aspectos que desarrollen la competitividad del sector por medio
de las exportaciones. Cuarto, aprovechar los recursos que tiene Colombia en cuanto a
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diversificación piscícola y consolidar un portafolio de productos que suplan la demanda del
mercado Alemán y quinto, reducir costos dentro de la cadena logística, incluyendo especialmente
costos de transporte y gastos aduaneros tal como se mencionó anteriormente.
2.3 Modelo del Paradigma ecléctico de Dunning
Ahora se analiza la aplicación de la teoría del paradigma ecléctico de Dunning en el sector
piscícola, debido a que este es un modelo que plantea la exploración de las ventajas de propiedad
y localización, las cuales deberán generar competitividad en el exterior por medio de la inversión
extranjera directa, que es la actividad llevada a cabo por particulares para iniciar, mantener o
hacer crecer un negocio en un país distinto al de su procedencia (Cebmx, 2015). Esta actividad es
no es posible de implementar en el sector piscícola del departamento Atlántico de Colombia,
puesto que en éste no se identifican ventajas de propiedad competitivas, por ejemplo la dotación
de los factores como los recursos, capacitación y mano de obra son débiles en el sector, y
aunque hay políticas gubernamentales que incentiven la innovación y protección del mismo,
dichos programas solo benefician a unos pocos; además el sector tampoco cuenta con la
intensidad tecnológica requerida y la capacidad instalada para generar competitividad, otro
aspecto importante es que ninguna empresa cotiza en bolsa lo que demuestra que la inversión es
escasa. Por otro lado el factor externo "casualidad" como la ola invernal, ha dejado aún más
rezagado al sector piscícola ya que esto hizo que muchas de sus plantas piscícolas se perdieran y
sus propiedades quedaran inundadas generándoles fuertes pérdidas económicas. Así mismo,
dentro del factor externo "gobierno" uno de los elementos fundamentales en la distribución de
productos derivados de la piscicultura, la red vial es sumamente importante, como para todas las
actividades de producción primaria, y aunque se cuente con una red vial con condiciones
aceptables, se genera un limitante muy fuerte en cuanto a la logística de distribución en tanto
genera mayores costos de movilización e implica riesgos adicionales respecto a la conservación
de la calidad de los productos y por tanto, reducción de la competitividad.
En concordancia, la ventaja de localización está dada por la disponibilidad y la distribución de los
recursos, lo que significa que el sector debe tener una localización en Alemania que no le genere
altos costos de transporte, barreras artificiales al comercio, infraestructura y diferencias
culturales, entre otros. Más aún, cuando el mercado alemán presenta varias de las ventajas de
localización para el acceso favorable del producto, esto no es suficiente para aplicar la inversión
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extranjera directa puesto que el sector no cuenta con las aptitudes necesarias, dadas las
características ya nombradas; para el sector piscícola del departamento Atlántico es muy difícil
establecer una propiedad porque es un sector desorganizado en el cual abunda el pensamiento
individualista, para lo cual la posible solución es la asociatividad en la cual todos los miembros
del sector piscícola sean partícipes activos y por medio de esto se organicen y jerarquicen
prioridades, como por ejemplo en el caso de un alto pedido internacional, todos los piscicultores
unan sus producciones y todos ganen, de manera que haya una comunicación horizontal entre
ellos para la facilitación de la producción y la adquisición de materias primas y distribución; para
que de esta forma alcancen la competitividad.
Es así, como el modelo de Dunning con su perspectiva económica, consiste en la utilización de
ventajas de propiedad y localización utilizando la inversión extranjera directa como la
herramienta para llegar a la internacionalización; por consiguiente se encontró que el sector
piscícola no tiene en este momento las ventajas requeridas para poder realizarla, debido a lo ya
mencionado.
De acuerdo a lo anterior, el aporte de esta investigación enfatiza que el sector debería realizar
estrategias de internacionalización por procesos, en donde la implementación de exportaciones
esporádicas serán el primer paso hacia la internacionalización, éstas deben incluir la asociatividad
en primera instancia, para fortalecer el sector, aumentar la producción y así poder cubrir la
demanda internacional, ya que un solo productor no podría llegar a hacerlo; con lo anterior se
busca generar también desarrollo del sector en el mercado doméstico, para así poder tomar la
decisión de internacionalizase hacia Alemania; en seguida se deberá implementar un agente
internacional, para facilitar el proceso de exportación como ingreso al mercado alemán, para que
dicho agente realice las operaciones internacionales y negocie en los términos que beneficien al
sector y a Alemania, debido a que los principales canales de distribución en este mercado son los
agentes y los importadores y así finalmente pueda llegar a exportar los productos derivados de su
actividad; lo que permitirá que el sector logre la internacionalización, por medio de la
acumulación de conocimientos y mayor compromiso de recursos.
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CONCLUSIONES
Según la caracterización del sector piscícola del Departamento Atlántico de Colombia, este
cuenta con ventaja comparativa a raíz de sus recursos naturales en cuanto a diversificación del
portafolio piscícola. Sin embargo, según la información recolectada y organizada mediante la
estructura del diamante de Porter (1990), el sector no tiene capacidad competitiva, dado a que los
factores de producción como la baja capacitación de los pescadores, la débil infraestructura que
se tiene para la producción, los problemas en el empaque, la distribución y el transporte de
productos derivados de la piscicultura, no están bien desarrollados y son poco competitivos; por
otro lado su interconexión con los grupos conexos y de apoyo es débil aunque los insumos para el
sector sean principalmente producidos en Colombia; además de la falta de respaldo en inversión
gubernamental para incentivar la I&D; lo anterior evidencia falencias para llegar a su proceso de
internacionalización. Por consiguiente lo mejor que podría hacer el sector es organizarse
internamente para fortalecer su producción y que esta sea apetecida y reconocida en el ámbito
internacional, ya que no solamente se obtendría la unión de los piscicultores dentro del
departamento, sino que también se podría llegar a conformar un sólido dialogo entre el sector
público y privado. Es importante tener en cuenta como otra alternativa, la integración del
comercio y las políticas nacionales del país dentro del departamento, que logren consolidar
confianza que desarrollen la competitividad del sector.
Por otro lado, se identificó y eligió a Alemania como un país ideal, con potencial comercial
medio para la incursión de los productos derivados de la piscicultura según la recolección y
análisis de información. Este país ofrece mayores oportunidades como el tratado comercial con la
Unión Europea, la política monetaria, el bajo riesgo político, su abierta política comercial, su
estable entorno económico, el precio de venta del pescado, sus canales de distribución, su
desarrollada infraestructura, la disposición de compra del consumidor, amplias temporadas y la
cercanía de los lugares de compra; en comparación con las pocas amenazas como la fuerte
política fiscal, las altas y exigentes barreras no arancelarias, el fortalecimiento de su industria
piscícola, restricciones culturales como el idioma y los altos estándares en cuanto a empaque y
etiquetado para la incursión de productos derivados de la piscicultura, según la matriz de
evaluación de factores externos MEFE.
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Según el análisis realizado en la categorización, el sector piscícola del departamento Atlántico de
Colombia debe llevar a cabo la internacionalización por medio de la perspectiva por procesos, es
decir en principio, podrá adoptar las dos primeras etapas del modelo Uppsala, ya que su hipótesis
principal es que las operaciones internacionales comienzan cuando aún los sectores son pequeños
y esto pueden expandirse gradualmente, por medio de la acumulación de conocimientos y
mayores compromisos de sus recursos . Estas estrategias de internacionalización serán entonces
la exportación esporádica y el agente intermediario, la primera ayudará al sector a organizarse
nacionalmente y pensar en una posición exportadora, y la segunda apoyará la entrada en el
mercado Alemán de una manera más fácil y sin altos costos de implementación; aunque el sector
no pueda aplicar en estos momentos la tercera y cuarta etapa por sus altas exigencias en cuanto a
la inversión en recursos.
Se corrobora también la aplicación de la perspectiva por procesos en el modelo de Hitt, porque el
sector deberá implementar un suceso de acciones estratégicas para que se dé la
internacionalización. Acciones que son similares a las del modelo Uppsala. De esta manera el
sector podrá implementar exportaciones mediante agente intermediario el cual, se observó que
después de las exportaciones esporádicas, es la segunda estrategia más apta para comenzar un
proceso de internacionalización. Por el contrario, no se podrá implementar alianzas estratégicas,
licencias, subsidiarias y adquisiciones debido a que son modos de entrada con altos costos los
cuales el sector no está en capacidad de suplir a mediano plazo, sino a largo plazo después de
haber implementado exitosamente las dos estrategias en mención.
Se encuentra que no se puede aplicar la perspectiva económica porque ésta parte de un enfoque
en costos y en ventajas monetarias, como lo plantea Dunning (1988), haciendo que el sector no se
pueda adaptaren estos momentos, debido a que debe incurrir en altos gastos de posicionamiento
internacional y contar con ventajas de localización, propiedad e internacionalización con las que
no cuenta en estos momentos, para llegar a la inversión extranjera directa,
De esta manera, se acepta la hipótesis de investigación, concluyendo que el sector piscícola pude
llevar a cabo su internacionalización por medio de las estrategias por procesos, en las que deberá
primero implementar una asociatividad local, seguido de las exportaciones esporádicas y
finalmente con el agente intermediario para llegar a exportar; ya que el modelo Uppsala y el
modelo de internacionalización de Hitt hace parte de esta y por medio de su enfoque paso a paso
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el sector puede ir mejorando sus capacidades para llevar a cabo las distintas estrategias, así como
por medio de la adquisición de conocimientos y preparación a nivel local.
Esta investigación se basó en la falta de conocimiento por parte del sector, pero futuros trabajos
se podrían enfocar en la influencia que tiene la pobreza sobre la imposibilidad de
internacionalización de los productos derivados de la pesca, o áreas de estudio a fines a la
problemática.
Se recomienda que el sector se reorganice localmente por medio de la asociatividad entre los
piscicultores artesanales, para que mejore su competitividad, su capacidad productiva y
comercializadora, abriendo su mentalidad global para alcanzar la internacionalización.
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